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y América Latina* 
Mikio Kuwayama** 
Los países en desarrollo han tenido entre sus principa-
les preocupaciones su insuficiente participación en las 
actividades de comercialización de sus exportaciones 
de productos básicos, y la consiguiente baja propor-
ción que obtienen de su precio final al consumidor. 
Considerando en general que el comercio internacio-
nal se realiza en un mercado estrictamente controlado, 
sobre todo por parte de las empresas transnacionales, 
el trabajo procura destacar ciertos rasgos característi-
cos de la comercialización de los productos básicos. El 
autor sostiene que los productos básicos exportables 
importantes para la región no suelen comercializarse 
mediante transacciones intrafirma, a diferencia de lo 
que sucede con las exportaciones de manufacturas, en 
las que dichos mecanismos tienen gran presencia. Se 
afirma en el texto que la mayor parte del comercio 
mundial de muchos productos básicos se encuentra en 
manos de un número relativamente reducido de com-
pañías comercializadoras transnacionales, que ma-
nejan múltiples productos. A continuación, el autor 
presenta una exposición teórica respecto de las moda-
lidades de operación de las compañías comercializado-
ras transnacionales, así como de sus funciones y de los 
servicios que prestan. El autor afirma que los países de 
la región tai vez deban aspirar a crear y utilizar este 
tipo de compañía para sus propios fines. Tras exami-
nar el deficiente desempeño de entidades internacio-
nales, regionales y estatales en el ámbito de la comer-
cialización de los productos básicos, el autor concluye 
que tales entidades deben tomar un papel más activo 
en dicha comercialización, ya sea mediante iniciativas 
propias o bien mediante una función más eficaz de 
coordinación de políticas entre países de dentro y fue-
ra de la región. 
*En el presente artículo prosigue el examen de algunas 
consideraciones conceptuales elaboradas en un documento de 
la División de Comercio Internacional y Desarrollo titulado 
Comercialización y estructura de los mercados de productos básicos de 
América Latina y el Caribe (LC/R.508). 
••Funcionario de la División de Comercio Internacional y 
Desarrollo de la CEPAL. El autor agradece a Armando Di 
Filippo sus útiles observaciones sobre un borrador previo de 
este articulo. 
Introducción 
Una de las preocupaciones principales de los paí-
ses de América Latina y el Caribe ha sido velar 
por el buen desempeño del sector de los produc-
tos básicos, debido a su supuesta capacidad de 
generar ingresos de exportación en escala sufi-
ciente para financiar el desarrollo y sobre todo, 
ahora, para generar los recursos financieros ex-
ternos que se necesitan. Como una consecuencia 
natural de esta constatación, una parte sustancial 
de las actividades de investigación de la CEPAL se 
han orientado al examen de las especificidades 
de dicho sector y a la búsqueda de soluciones 
para los problemas que lo aquejan. 
Como se sabe, los escritos del doctor Raúl 
Prebisch han marcado un hito en la evolución de 
la política internacional sobre productos básicos. 
Sus trabajos de comienzos de la década de 1950 
terminaron con la idea consabida de la economía 
clásica de que como consecuencia de los rendi-
mientos decrecientes en la producción de pro-
ductos básicos, emanados de una extensión de 
tierra fija, del aumento de la población y de la 
acumulación de capital, los precios de dichos 
productos deberían subir a la larga en relación 
con los precios de las manufacturas. Prebisch 
argumentaba a su vez, que la división internacio-
nal del trabajo —que relega a los países en desa-
rrollo a la condición de productores de produc-
tos básicos y a los países industrializados a la de 
productores de manufacturas— contenía en sí 
una división asimétrica de los beneficios. Soste-
nía que los países del centro, por su calidad de 
importadores y consumidores de productos bási-
cos recibían los beneficios resultantes de su me-
nor precio, gracias al aumento de la productivi-
dad. Recalcaba que el centro recibía además 
otros beneficios, pues los aumentos de producti-
vidad del sector manufacturero quedaban rete-
nidos en sus propios mercados internos, ya que la 
fuerza de trabajo organizada se apropiaba de 
gran parte de dichos aumentos al percibir 
mejores ingresos, con poca presión consiguiente 
a la baja de los precios. En cambio, la fuerza de 
trabajo de los países en desarrollo era desorgani-
zada y excedentaria, lo que reducía su capacidad 
negociadora y permitía que la mayor parte de los 
aumentos de productividad laboral se tradujera 
en mayores utilidades. Como la tasa de rentabili-
dad era lo suficientemente remunerativa, el sec-
tor comercial de la periferia podía seguir aumen-
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tando su oferta, cediendo parcialmente los frutos 
del progreso tecnológico al bajar los precios en 
los mercados mundiales. A su juicio, estos múlti-
ples beneficios que recibía el centro a expensas 
del empobrecimiento de la periferia tenían con-
secuencias sobre el ingreso que se perpetuaban 
agravando todavía más la asimetría. 
En su informe a la UNCTAD I , Prebisch (1964), 
identificaba la tendencia al deterioro persistente 
de la relación de intercambio para los países ex-
portadores de productos básicos como la princi-
pal limitación externa al proceso de desarrollo. 
Sostenía que el punto focal de la política interna-
cional debía ser el establecimiento de convenios 
sobre productos básicos con el fin de revertir la 
persistente tendencia a la baja del precio de los 
productos básicos exportados por los países en 
desarrollo y la promoción de medidas racionales 
por parte de los países desarrollados a fin de 
establecer un mejor acceso a sus mercados inter-
nos para los productos básicos producidos por 
los países en desarrollo. Prebisch reconocía que 
en el caso de muchos productos no iba a ser 
factible tal vez revertir la persistente tendencia a 
la baja del precio que afectaba a los países en 
desarrollo exportadores mediante el solo arbitrio 
de la intervención íntergubernamental en los 
mercados mundiales en la forma de convenios 
sobre productos básicos, sobre todo para aque-
llos productos que iban a encarar una fuerte 
competencia de parte de los productos sintéticos 
y sucedáneos. En dichos casos, propiciaba el em-
pleo de un mecanismo de financiamiento com-
pensatorio para contrarrestar cualquier deterioro de la relación de intercambio. 
En suma, en vez de depender exclusivamen-
te del libre juego de las fuerzas del mercado para 
estimular el desarrollo, la lógica del argumento 
de Prebisch demandaba acciones interguberna-
mentales positivas destinadas concretamente a 
corregir el empeoramiento de la relación de in-
tercambio, a mejorar las perspectivas de ingreso 
por concepto de exportaciones de productos bá-
sicos y a reducir las fluctuaciones transitorias de 
dichos ingresos, especialmente para los intereses 
de los países en desarrollo, sobre una base no 
recíproca. Esta interrelación entre política de 
productos básicos y desarrollo, formulada por 
Prebisch, ha formado la base de todas las nego-
ciaciones y propuestas de política sobre produc-
tos básicos debatidas con posterioridad en la CE-
PAL y en la UNCTAD así como en otros foros inter-
nacionales. 
Como lo atestigua la historia de postguerra 
de las negociaciones internacionales sobre pro-
ductos básicos, los argumentos del Dr. Prebisch 
siguen válidos y su validez se ve fortalecida si se 
toma en cuenta primero, la condición tan margi-
nada del sector de los productos básicos1 y segun-
do, el hecho de que sus propias propuestas, for-
muladas hace más de 35 años, se han debatido 
constantemente en las mesas de negociación (por 
ejemplo, en la reciente UNCTAD VII, celebrada en 
Ginebra en julio de 1987), pero lamentablemen-
te con muy pocos resultados concretos. 
Las acciones correctivas propuestas inicial-
mente por Prebisch han encarado desde un co-
mienzo la fuerte oposición de las economías de 
mercado desarrolladas, mientras que los países 
socialistas han mantenido una actitud indiferen-
te frente a esas iniciativas internacionales. La fal-
ta de progreso en las negociaciones sobre pro-
ductos básicos refleja en gran medida las diferen-
cias crecientes de criterio entre los países del Sur 
que perciben la necesidad de intervenir el merca-
do y los del Norte que insisten en la necesidad de 
buscar soluciones que se atengan al libre juego de 
las fuerzas del mercado. Los supuestos implícitos 
formulados por las economías de mercado desa-
rrolladas sobre los mercados de productos bási-
cos son: que existe una competencia perfecta con 
una elevada movilidad de los factores y que las 
imperfecciones del mercado son inexistentes. La 
lógica de esta filosofía del laissezfaire lleva no sólo 
a la conclusión de que toda regulación o inter-
vención en el libre juego de las fuerzas del merca-
do produciría una mala asignación de recursos, 
'Los precios de los productos básicos han revelado ten-
dencias muy desfavorables tanto en términos nominales co-
mo reales —los precios reales de los productos básicos caye-
ron un 30% entre 1980 y 1986 y han llegado a un nivel 
inferior a) de la gran depresión (1932). La pérdida acumulati-
va resultante de la relación de intercambio en la presente 
década alcanzó a 93 000 millones de dólares para los países en 
desarrollo en su conjunto. Además de este deterioro persis-
tente de los precios, los problemas principales que afectan a 
este sector son: la caída constante de la participación de los 
productos primarios en el comercio mundial; la declinación 
constante de la participación de los países en desarrollo en los 
ingresos de exportaciones de los productos básicos y el papel 
creciente que tienen estos países en las importaciones de 
dichos productos; y los cambios estructurales que deprimen 
la demanda y aumentan la oferta. 
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sino que además los problemas inherentes a los 
mercados de productos básicos serían de carácter 
cíclico y no estructurales. Además, los países de-
sarrollados han considerado en general estas ac-
ciones correctivas exclusivamente en función de 
sus intereses comerciales, a diferencia de un em-
peño común que forma parte de una estrategia 
global de desarrollo y de cooperación internacio-
nal, como lo había previsto Prebisch. 
La percepción por el Sur de que los proble-
mas de productos básicos son "estructurales" se 
ha visto reforzada en el período posterior a la 
segunda guerra mundial debido a la transnacio-
nalización de ese sector. Hoy los países en desa-
rrollo tienen que lidiar no sólo con los problemas 
relativos a las violentas fluctuaciones de precios y 
al deterioro de su relación de intercambio, sino 
también con la distribución desfavorable de los 
ingresos de exportaciones, en particular entre los 
productores del Sur y las empresas transnaciona-
les que ejercen una poderosa influencia sobre la 
comercialización de los productos básicos. La es-
tructura de la comercialización internacional de 
productos básicos, que es el tema del presente 
artículo, ha asumido fuertes elementos oligopóli-
cos y/o oligopsónicos, con el resultado de que un 
número comparativamente pequeño de empre-
sas ha pasado a manipular el grueso del comercio 
mundial. La limitada participación de los pro-
ductores del Tercer Mundo en el precio final al 
consumidor de las exportaciones de productos 
básicos tiene como contrapartida una comuni-
dad mercantil muy organizada. 
La reestructuración del sistema internacio-
nal de comercio de los productores básicos ha 
sido uno de los puntos focales de los diálogos 
Norte-Sur. El Programa Integrado para los Pro-
ductos Básicos, definido en la resolución 93 (iv) 
de la UNCTAD, aprobado sin disentimiento por la 
comunidad internacional en Nairobi en 1976, 
conviene específicamente en la necesidad de una 
mayor participación de los productores del Ter-
cer Mundo en la comercialización y el transporte 
de productos básicos y en un mejor acceso de 
dichos productores a los mercados de los países 
industrializados. En otras palabras, dicho Pro-
grama ha venido solicitando, entre otras cosas, la 
adopción de medidas internacionales para 
"mejorar los sistemas de comercialización, distri-
bución y transporte de las exportaciones de pro-
ductos básicos de los países en desarrollo, inclui-
do el incremento de su participación en tales 
actividades y en los ingresos procedentes de 
ellas". 
Durante el curso de las negociaciones que 
siguieron, se reconfirmó el mandato de Nairobi 
tanto en la UNCTAD v celebrada en Manila en 
1979 como en la UNCTAD VI reunida en Belgrado 
en 1983, conviniéndose en que debía acelerarse 
la formulación de la cooperación internacional 
en esas zonas concretas2. Sin embargo, pese a 
estos esfuerzos no ha habido propuestas de ac-
ción concretas, y, lo que es peor, la tendencia 
reciente de los países industrializados frente a 
estos problemas ha sido la de escabullirse y cues-
tionar incluso el mandato de la UNCTAD3. 
El deprimente historial de negociaciones in-
ternacionales durante más de una década y las 
posiciones rígidas de los países desarrollados so-
bre estas cuestiones significaría que en realidad 
hay pocas perspectivas de alcanzar resultados po-
sitivos con la cooperación Norte-Sur. La expe-
riencia reciente apoya asimismo la conclusión de 
que la búsqueda de soluciones eficaces para los 
múltiples problemas inherentes al sector de pro-
ductos básicos dentro del marco exclusivo de los 
convenios tradicionales sobre productos básicos 
con la participación de los países productores y 
consumidores tampoco servirá de mucho4. En 
consecuencia, si los países en desarrollo buscan el 
aEn Manila, por ejemplo, se aprobó sin disentimiento la 
resolución 124 (v) que reafirma la necesidad de establecer un 
marco de coordinación internacional, en el contexto global 
del Programa Integrado para los Productos Básicos, en la 
esfera de la comercialización y distribución de las exportacio-
nes de productos básicos de los países en desarrollo. En esa 
ocasión se acordó tener en cuenta, entre otras cosas, los 
siguientes elementos del sistema de comercialización desde la 
perspectiva del Tercer Mundo: i) la mejora de la transparen-
cia de los mercados, incluidas, en su caso, las medidas necesa-
rias para mejorar el funcionamiento de las bolsas de produc-
tos básicos; ii) el aumento del apoyo financiero y técnico para 
el desarrollo de los sistemas de comercialización y distribu-
ción de los países en desarrollo; iii) el examen de los contra-
tos, prácticas y acuerdos que rigen la comercialización de los 
productos básicos; y iv) la eliminación de las barreras a la 
competencia leal entre las empresas de comercialización de 
los países desarrollados y las de los países en desarrollo. 
3Las opiniones divergentes entre los países industrializa-
dos y los países en desarrollo respecto a los temas de la 
comercialización y la elaboración de productos básicos figu-
ran en UNCTAD (1985 a; 1985 b). 
4Una síntesis de los acontecimientos que llevaron a esta 
conclusión se encuentra en CEPAL (1983 a). 
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mejoramiento rápido de las actividades de co-
mercialización internacionales, tienen que bus-
car soluciones alternativas. El objetivo del pre-
sente artículo es facilitar el debate sobre posibles 
soluciones para lograr esas metas. 
En la sección I se procuran identificar prime-
ro las características principales de los mercados 
de productos básicos mediante el examen de las 
transacciones estadounidenses intrafirma, y en-
tre partes relacionadas. El análisis de las prime-
ras se basa más que nada en los datos contenidos 
en una publicación reciente, United States Direct 
Investment Abroad 1982: Benchmark Survey Data, 
mientras que el de las últimas se basa en una 
información, no confidencial pero inédita, sumi-
nistrada por la División Exterior de la Oficina del 
Censo de los Estados Unidos. Esa información 
sobre el comercio de importación en los Estados 
Unidos entre partes relacionadas en 1981, es qui-
zá la única fuente de datos más actualizada y 
global que permite un examen acabado de la 
estructura de comercialización de productos bá-
sicos, pero por lo que sabe el autor no ha sido 
analizada en otra parte5. Dada la importancia de 
los Estados Unidos en el comercio global de pro-
ductos básicos, y sobre todo para la región 
latinoamericana6, los resultados procedentes, de 
dichas fuentes de datos deberían poner de relie-
ve algunas características principales de los siste-
mas de dicho comercio. 
Los resultados obtenidos sugieren que aun-
6E1 profesor G. Helleiner, de la Universidad de Toron-
to, ha escrito una serie de documentos pioneros en que anali-
za esta base de datos hasta el año 1977 (Helleiner, 1981 a). El 
presente artículo versa sobre las cifras comerciales correspon-
dientes a 1981. No se dispone de información más reciente, 
ya que la oficina del Censo de los Estados Unidos decidió 
suspender esta recopilación a partir de esa fecha. Mientras 
que en el estudio de Helleiner sobre el comercio estadouni-
dense entre partes relacionadas se abarcan todos los grupos 
de productos provenientes de todos los países, en este artículo 
se hace mayor hincapié en el sector de productos básicos, con 
especial referencia a América Latina y el Caribe. Idealmente, 
el análisis debería incluir datos similares correspondientes a 
otros países industrializados, pero lamentablemente no se 
dispone de ellos. 
6Los Estados Unidos absorben más de 30% de las expor-
taciones de productos básicos de América Latina y el Caribe. 
Además, en vista de la importancia permanente de los pro-
ductos básicos en el comercio global estadounidense-lati-
noamericano —que representa más de 75% de las exportacio-
nes regionales a los Estados Unidos— los resultados deberían 
revelar algunos aspectos importantes del sistema comercial 
entre ambos grupos de países. 
que la proporción del comercio intrafirma (o 
entre partes relacionadas) en las importaciones 
totales de los Estados Unidos es elevada (por 
ejemplo, el comercio entre partes relacionadas 
representa casi la mitad del total de las importa-
ciones estadounidenses de mercancías en 1981), 
la participación de los productos primarios en 
dicho comercio es en general relativamente esca-
sa. Indican también que el grado de "relación" de 
los productos básicos tiende a aumentar propor-
cionalmente con el nivel de elaboración. El 
conjunto de estas observaciones indicaría que la 
participación de las empresas industriales trans-
nacionales es mayor en las zonas donde el valor 
agregado es elevado. Este hallazgo es corrobora-
do por la visión somera que se da en la sección II 
sobre la estructura de comercialización de los 
productos básicos que revisten mayor interés pa-
ra América Latina. En esta sección se procura 
desentrañar además algunos factores que expli-
quen esa variabilidad del comercio intrafirma (o 
entre partes relacionadas) entre diferentes gru-
pos de productos. 
En cambio, como se analiza en la sección ni, 
en el caso de los productos básicos exportados en 
forma bruta o semielaborada las empresas comer¬ 
cializadoras transnacionales tienen una participa-
ción elevada. El nivel considerable de interme-
diación que entrañan esas comercializadoras, no 
significa sin embargo que los mercados de pro-
ductos básicos se aproximen a las operaciones de 
libre mercado postuladas en la teoría neoclásica. 
En esta sección se examinan dentro de un marco 
teórico las características y los aspectos más desta-
cados de los mercados de productos básicos y de 
sus agentes principales, concluyéndose que es 
escasa la aplicabilidad general de la teoría neoclá-
sica a los comportamientos de dichos mercados. 
En la sección iv se examinan las experiencias 
de algunas asociaciones de productores y la parti-
cipación en ellas de los países latinoamericanos 
con el objeto de extraer algunas lecciones para el 
futuro. Se analiza también el desempeño de las 
organizaciones de comercialización estatales lati-
noamericanas. Se sostiene que si bien las capaci-
dades de consultoría y coordinación de dichas 
organizaciones han acarreado algunas mejoras 
substanciales en las industrias respectivas, aque-
llas se han preocupado muy poco de los proble-
mas vinculados con la sobreproducción y la co-
mercialización. El examen de esos casos parece 
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indicar que sólo la coordinación y la cooperación 
basadas en una voluntad política fuerte pueden 
salvaguardar los intereses comunes de las indus-
I. El comercio intrafirma de los Estados Unidos 
El comercio internacional se desarrolla en condi-
ciones de mercado estrictamente controladas 
donde tal vez entre 30 y 40% del comercio global 
se efectúa como comercio intrafirma (entendido 
en general como una transacción entre las enti-
dades de la misma empresa) o entre partes rela-
cionadas (5% o más de la propiedad del capital 
social). Otro 30% lo constituye probablemente el 
comercio estatal, y el resto incluye mercados par-
cialmente cautivos como resultado de subcontra-
taciones o de acuerdos contractuales a largo pla-
ZO(UNCTAD, 1981 a). Últimamente, se observa un 
rápido aumento de los esquemas de comercio 
compensado, estimándose que representan por 
lo menos 25% del comercio mundial (Carey y 
McLean, 1986, p. 443). Aquel concepto ilusorio 
de un mercado mundial libre y abiertamente 
competitivo se reduce aún más como consecuen-
cia del aumento de las barreras comerciales y no 
comerciales impuestas tanto por los países desa-
rrollados como en desarrollo. Por cierto que al-
gunas no se excluyen mutuamente. 
En vista de que es un hecho ampliamente 
reconocido que las exportaciones de los países en 
desarrollo hacen frente a un grupo relativamen-
te pequeño y organizado de compradores (por 
ejemplo, véase CET, 1983, capítulo 5), en esta 
subsección se trata de cuantificar y examinar la 
gravitación que tienen las empresas transnacio-
nales en la comercialización de los productos pri-
marios. La elección de este sector refleja su im-
portancia vital para las economías latinoamerica-
nas y caribeñas, pues representa aproximada-
mente 75% (excluido el petróleo y sus derivados, 
trias respectivas y que esas organizaciones deben 
salir a la palestra para participar directamente en 
las actividades de comercialización. 
cercano al 35%) de las exportaciones regionales 
de mercancías (CEPAL, 1984 b). 
Por tanto, interesa conocer la medida en que 
las transacciones de productos básicos son intra-
firma (o entre partes relacionadas) comparadas 
con las efectuadas entre "partes independien-
tes". La expresión comercio intrafirma que ocu-
rre entre entidades vinculadas por la inversión 
directa7, incluye no sólo el intercambio comercial 
entre las empresas matrices y las filiales de pro-
piedad total, y entre las empresas matrices y las 
filiales extranjeras en que aquellas tienen partici-
pación mayoritaria (majority owned foreign affilia-
tes (MOFA), sino también entre las empresas matri-
ces y las filiales extranjeras en que su participa-
ción es minoritaria. Las operaciones comerciales 
entre partes independientes son todas aquellas 
no realizadas a través de una negociación intra-
firma, e incluyen todo tipo de ventas entre dos o 
más entidades independientes, para entrega in-
mediata o a futuro, contratos a largo plazo o 
arreglos preferenciales. 
La tarea de analizar y cuantificar las activida-
des comerciales de las empresas transnacionales 
se ve limitada por la falta de información. No se 
dispone de datos globales sobre las operaciones 
dentro de las empresas, porque la mayoría de los 
gobiernos no los recopila sistemáticamente (véa-
se la nota 5). Los Estados Unidos es el único país 
que recopila todos los antecedentes a este respec-
7Por ejemplo, en el caso de los Estados Unidos se dice 
que hay inversión directa cuando 10% o más de las acciones 
con derecho a voto de una empresa extranjera son de propie-
dad de una entidad estadounidense. 
I 
El entorno comercial de los productos primarios: 
un análisis basado en las transacciones "intrafirma" 
y "entre partes relacionadas" de los Estados Unidos 
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to. Lo hace por medio del Departamento de Co-
mercio, el cual los publica en forma de estudios 
periódicos. El último de ellos es United States Di-
rect Investment Abroad 1982. (Departamento de 
Comercio de los Estados Unidos, 1985 b). La 
misma entidad entrega también los resultados de 
encuestas anuales sobre la situación de las inver-
siones estadounidenses en el exterior y de las 
filiales estadounidenses de empresas extranjeras 
que operan en los Estados Unidos. Sin embargo, 
los datos contenidos en esos documentos no per-
miten un examen de las estructuras de comercia-
lización, por país y por producto, a un nivel razo-
nablemente detallado. 
No obstante, la lectura de las publicaciones 
estadounidenses mencionadas y de los resultados 
de otros estudios sobre otros países industrializa-
dos, permiten llegar a la importantísima conclu-
sión de que las empresas transnacionales contro-
lan gran parte de las corrientes del comercio 
internacional. En el caso de los Estados Unidos, 
se estima que en 1982, aproximadamente 40% 
de las importaciones y 35% de las exportaciones 
correspondieron a operaciones de matrices esta-
dounidenses, con sus filiares en el exterior —en-
tendidas como entidades que poseen 10% o más 
de las acciones con derecho a voto— o de matri-
ces extranjeras con sus filiales en los Estados Uni-
dos (cuadro 1). Asimismo, se ha observado que la 
proporción de operaciones intrafirma dentro de 
las exportaciones totales del Reino Unido au-
mentó de 29% en 1976 a 31% en 1980. La en-
cuesta japonesa de 1980 revela también que el 
comercio intrafirma correspondió a 26% y a 25% 
del total de exportaciones e importaciones del 
país, respectivamente (Japón, MITI, 1983, cuadro 
55). Una muestra de las compañías industriales 
más grandes del mundo dejó en evidencia que en 
Cuadro 1 
COMERCIO INTRAFIRMA DE LOS ESTADOS UNIDOS, 1982 
(Miles de millones de dólares) 
Importaciones Exportaciones 
1. Importaciones de filiales extranjeras 83.4 
2. Importaciones de filiales extranjeras de ma-
trices estadounidenses 41.6 
3. Total de importaciones de las filiales ( 1 + 2 ) 125.9 
4. Traslape entre 1 y 2 (30-35) 
5. Total de importaciones estadounidenses de 
mercancías 243.9 
6. Porcentaje de importaciones de las filiales 
(3-4)/5 " 37.3 - 39.3 
1. Exportaciones a filiales extranjeras 60.2 
2. Exportaciones a filiales extranjeras de matri-
ces estadounidenses 46.6 
3. Total de exportaciones a las filiales (1 + 2) 106.8 
4. Traslape entre 1 y 2 (30-35) 
5. Total de exportaciones estadounidenses de 
mercancías 212.3 
6. Porcentaje de exportaciones de las filiales 
(3-4)/5 ' 33.8-36.2 
Fuente: 
1: Departamento de Comercio de los Estados Unidos (1984, cuadro 8). En ese estudio una filial estadounidense es una empresa 
comercial estadounidense en la que hay inversión extranjera directa —es decir— una sola entidad extranjera es propietaria o 
controla, directa o indirectamente, 10% o más de las acciones con derecho a voto si se trata de una empresa constituida en 
sociedad, o un interés equivalente si se trata de una empresa no constituida en sociedad. 
2: Departamento de Comercio de los Estados Unidos (1985 b, cuadro 3). La filial se define como la propiedad directa o indirecta 
por parte de una entidad estadounidense del 10% o más de las acciones con derecho a voto de una empresa extranjera 
constituida en sociedad o un interés equivalente en una empresa extranjera no constituida en sociedad. 
3: El total de importaciones estadounidenses se estima sobre una base censal y representa los valores de transacción f.a.s. en el 
puerto extranjero de exportación. Asimismo, las exportaciones totales estadounidenses se estiman sobre una base censal y 
representan los valores de transacción f.a.s. en el puerto estadounidense de exportación. 
4: Conforme lo reconoce el Departamento de Comercio, las exportaciones e importaciones de las filiales estadounidenses de 
empresas extranjeras (item 1) no pueden agregarse sin más trámite a las exportaciones e importaciones estadounidenses 
vinculadas con las matrices estadounidenses (item 2), debido a que los dos conjuntos de datos se duplican. En la medida en 
que las filiales estadounidenses de empresas extranjeras tuvieran a su vez filiales en el exterior, se habrían considerado como 
las matrices estadounidenses de esas filiales extranjeras en el estudio anual de 1982. Una comparación muy preliminar entre 
las empresas que figuran en ambos estudios señalaba que había un traslape considerable entre las exportaciones y las 
importaciones, de aproximadamente 30 a 35 mil millones de dólares cada uno (Departamento de Comercio de los Estados 
Unidos, 1985 c). 
LA COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL DE PRODUCTOS BÁSICOS Y A.L. / Ai. Kuwayama 87 
1977, la tercera parte de todas las exportaciones 
de empresas matrices consistía en ventas dentro 
de la empresa. Tal participación variaba de 45% 
para las estadounidenses, a 30% para las de Eu-
ropa occidental y 17% para las japonesas (Dun-
ning y Pearce, 1981). 
Si examinamos con mayor detalle el comer-
cio intrafirma de los Estados Unidos, veremos 
que el valor total de las importaciones estadouni-
denses vinculadas con empresas transnacionales 
estadounidenses ascendía a 120 800 millones de 
dóla res en 1982 dis t r ibuidas como sigue: 
i) importaciones despachadas por filiales ex-
tranjeras a sus matrices estadounidenses, 41 600 
millones de dólares (34.4%); ii) importaciones 
despachadas por filiales extranjeras a entidades 
estadounidenses no afiliadas, 9 800 millones de 
dólares (8.1%); y iii) importaciones despachadas 
por entidades extranjeras no afiliadas a las matri-
ces estadounidenses, 69 400 millones de dólares 
(57.5%). De las tres categorías, sólo el grupo 
i) cae dentro de la definición y constituye parte 
del comercio intrafirma estadounidense. Dentro 
de este grupo, la encuesta de referencia de los 
Estados Unidos de 1982, proporciona datos so-
bre las importaciones estadounidenses despa-
chadas por las MOFA a las matrices estadouniden-
ses deglosándolas a nivel de uno o dos dígitos de 
la Clasificación Uniforme para el Comercio In-
ternacional (CUCI). Las importaciones estadouni-
denses despachadas por las MOFA ascendieron a 
38 500 millones de dolares. En el cuadro 2, estas 
cifras del comercio intrafirma se comparan con 
las importaciones totales, conforme a los grupos 
correspondientes de la CUCI, a fin de evaluar la 
importancia relativa del comercio intrafirma 
dentro de cada sector y entre los diferentes sec-
tores. 
Si se examinan los datos según el país sede de 
las filiales, como ocurre en el cuadro 2, se observa 
que de las importaciones estadounidenses despa-
chadas por las MOFA 32.3% correspondieron a 
petróleo y sus productos, 27.4% a vehículos mo-
torizados y sus partes y 22.1 % a maquinaria. Las 
importaciones de otros productos fueron relati-
vamente pequeñas. Según la región sede de las 
MOFA, las importaciones de los países desarrolla-
dos superaron a las de los países en desarrollo, 
tanto en forma global como en las categorías de 
alimentos, petróleo y maquinaria. 
En relación al valor total de las importaciones 
estadounidenses, conforme a las agrupaciones 
individuales de la CUCI, las que más destacan 
entre las despachadas por las MOFA a las matrices 
estadounidenses fueron las de vehículos y partes 
de automóviles (32.9%), maquinaria (20.9%) y 
petróleo y sus productos (18.4%). Respecto a las 
regiones en desarrollo estos tres sectores fueron 
los que mostraron también el mayor coeficiente 
de comercio intrafirma. Aunque no fue posible 
hacer una comparación directa, debido a la for-
ma en que el Departamento de Comercio agregó 
las agrupaciones de la CUCI, puede decirse que las 
categorías que suelen considerarse como repre-
sentativas de los productos primarios (CUCI 0-4, 
68) tienen una coeficiente relativamente bajo de 
comercio intrafirma. América Latina no difiere 
significativamente de otras regiones en desarro-
llo en cuanto a la importancia sectorial relativa 
del comercio intrafirma de importación de los 
Estados Unidos. 
2. Comercio estadounidense entre partes 
relacionadas (CPR) 
Para un examen por países a un nivel mucho más 
desagregado de productos, se emplean los datos 
pertenecientes a la División de Comercio Exte-
rior de la Oficina del Censo de los Estados Uni-
dos. Se refieren al valor y al volumen de las 
importaciones de los Estados Unidos dentro de 
cada clasificación arancelaria (TSUS) desde cada 
país de origen siempre que provengan de "partes 
relacionadas". La definición de "parte relaciona-
da" corresponde a una empresa en que 5% o más 
de las acciones con derecho a voto pertenecen a la 
otra parte con la que comercia. En tal definición 
se incluyen compañías con sede fuera de los Esta-
dos Unidos y empresas estadounidenses. 
El examen de las cifras de 1981 indica que 
ese año el 49% de las importaciones totales de 
mercaderías de los Estados Unidos se negociaron 
en forma de comercio entre partes relacionadas 
(CPR) (cuadro 3). En general, esto coincide con las 
cifras de 45.0% y 48.4% correspondientes a 1975 
y 1977, respectivamente, que entregan los estu-
dios de Helleiner (1979; 1981), aunque indica 
una leve tendencia al crecimiento en el transcur-
so de esos años. La cifra global parece concordar 
también con los resultados obtenidos de la en-
cuesta de referencia de 1982 recién aludida: el 
menor coeficiente de importación intrafirma de 
Cuadro 2 
SIGNIFICACIÓN DE LAS IMPORTACIONES ESTADOUNIDENSES DESPACHADAS POR LAS M 
A LAS MATRICES ESTADOUNIDENSES RESPECTO AL TOTAL DE IMPORTACIONES ESTADOUNIDENSE 
POR PAIS SEDE DE LA FILIAL Y POR PRODUCTO, 1982a 
(Millones de dólares) 
País sede 




tales de todos los 
países (i) 
Importaciones 
por las MOFA, 
todos los países (ii) 
(ii)/(i) {%) 
I m p o r t a c i o n e s 
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Fuente: Las cifras correspondientes a las MOFA se han extraído del Departamento de Comercio de los Estados Unidos (1985 b). Las cifras sob 
conforme a las secciones y capítulos de la CUCI son de la publicación de Naciones Unidas, Commodity Trade Statistics. 
Notas: 
a
 En este cuadro los datos de las filiales corresponden exclusivamente a las filiales no bancarias de las matrices no bancarias. Las filiales e 
que la matriz tiene participación mayoritaria (MOFA) se definen como aquellas en que la participación de todas las matrices est 
combinadas supera el 50%. 
b
 Excluye las economías de planificación centralizada. 
c
 La suma de las tres regiones en desarrollo no representa el total de los países en desarrollo, debido a la exclusión de los países de 
d
 Suprimida para evitar la divulgación de datos de empresas individuales. 
e
 Menos de 500 000 dólares ( + / - ) o 50 empleados. 
f
 Las importaciones despachadas por las MOFA superan el total general, debido tal vez a la clasificación incorrecta del equipo, partes y 
transporte. 
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Cuadro 3 
IMPORTACIONES DE LOS ESTADOS UNIDOS EN EL COMERCIO ENTRE PARTES 
RELACIONADAS (VALORES ARANCELARIOS) SEGÚN LA CLASIFICACIÓN ARANCELARIA 
DE LOS ESTADOS UNIDOS, 1981 
Clasificación 
arancelaria de 
















Madera y papel: 
impresos 
Textiles y productos 
textiles 
Productos químicos y 
conexos 
Minerales y productos 
no metálicos 
















































Fuente: Información proporcionada por la División de Comercio Exterior de la Oficina de Censos de los Estados 
Unidos. 
un 40% (cuadro 1) podría explicarse por la dife-
rencia que existe en la definición en cuanto al 
porcentaje de la propiedad del capital entre el 
CPR y la inversión directa (10% o más de las accio-
nes con derecho a voto de una empresa extranje-
ra pertenecientes a una entidad estadouniden-
se). Las amplias variaciones de los coeficientes de 
CPR que se observan entre los principales grupos 
de productos, incluso al nivel más agregado, con-
cuerdan también con los resultados del estudio 
de referencia de 1982. En general, se observó un 
coeficiente de CPR mayor para los bienes manu-
facturados, sobre todo en el sector de la industria 
pesada, mientras que los productos animales y 
vegetales y los minerales no metálicos registraron 
un coeficiente relativamente bajo. Los textiles y 
sus productos constituyeron la excepción. Dos 
grupos, en los que predominan los productos 
químicos y los metales y los productos metálicos, 
representaron 74.1% del total de importaciones 
y 87.8% del CPR total. 
£1 CPR puede desagregarse más utilizando las 
subagrupaciones de la TSUS y compararse con las 
importaciones totales de los Estados Unidos, co-
mo se muestra en el cuadro 4. Cabe señalar ante 
todo que dentro de cada clasificación arancela-
ria, hubo una gran variación de un producto a 
otro, tanto en los sectores agrícolas como los de 
minerales y metales. Aunque la generalización 
es difícil, se puede distinguir que el CPR aumenta 
como proporción del total a medida que se avan-
za desde los productos primarios —excluido el 
petróleo— hacia los artículos semimanufactura-
dos. Dentro de los productos primarios, el grado 
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Cuadro 4 
ESTRUCTURA DE LAS IMPORTACIONES DE LOS ESTADOS UNIDOS: TRANSACCIONES 
ENTRE PARTES RELACIONADAS SEGÚN LA CLASIFICACIÓN ARANCELARIA DE LOS ESTADOS UNIDOS, 1981 
Subgrupo de 
productos 


























103 C y D 
103 E 
103 



















Carne de aves 
Otras carnes y preparados de carne 
Carne y preparados de carne 
Pescado fresco, refrigerado o congelado 
Pescado seco, salado 
Pescado, preparado o en conserva 
Crustáceos y moluscos preparados 
o en conserva 
Pescado y preparados de pescado 
Leche y crema 
Mantequilla y crema fresca o acida con 
contenido de más del 45% de materia grasa 
Queso y cuajada 
Huevos, aves y albúminas y 
yemas de huevos de aves 
Productos lácteos y huevos 
Cueros y pieles (excepto pieles finas) 
sin curtir o curtidas 
Pieles finas 
Cueros, pieles y pieles finas sin 
curtir, o curtidas 
Plantas vivas 
Semillas de plantas 
Plantas y semillas 
Cebada, alforfón, maíz, sorgo, avena, 
arroz, centeno, trigo, almidones 
Legumbres frescas, congeladas o conservadas 
temporalmente y leguminosas secas, raíces 
y tubérculos 
Frutas y nueces, frescas o secas preparadas 
o en conserva 
Azúcar, jarabes, melazas y miel 
Cacao en grano, manteca de cacao, cacao 
en polvo y chocolate 
Otros preparados alimenticios que 
contienen cacao o chocolate 
Azúcar, melaza, miel, cacao 








Café, té, mate 
Especias 
Café, té, especias y sus 
preparados 
Bebidas no alcohólicas 
Bebidas alcohólicas 
Bebidas 
Tabaco y sus manufacturas 
359 928 
3 371 
1 990 274 
1 993 645 
1 282 896 
81 440 
230 901 
1 333 155 














1 605 124 
2 306 812 
876 212 
123 759 
3 306 783 
3 019 422 
136 033 
3 155 456 
656 672 
2 338 086 
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Cuadro 4 (continuación) 
Subgrupo de 
productos 



















114 Oleaginosas, nueces oleaginosas y 
semillas oleaginosas no especificadas 
115 Preparaciones de cereales y diversas 
preparaciones alimenticias 
Clasificación 1 Productos animales y vegetales 
201, Madera, madera de 
202 y construcción, 
203 corcho 
204 pulpa y papel 
205 Libros, impresos 
Clasificación 2 Madera y papel: impresos 
301 A Fibra de algodón, desperdicios, hilados 
301 B Otras fibras textiles, desperdicios, hilados, 
abacá, lino, cáñamo, sisal, henequén, 
yute, etc. 
301 C Lanas y otros pelos de animales 
e hilados 
301 D Seda cruda, hilados 
301 E Fibras artificiales 
301 F Otros hilados 
301 Fibras textiles, desperdicios, hilados 
302 Cuerdas y cordelajes 
303 A Telas de algodón 
303 B Telas, fibras vegetales 
303 C y D Tejidos, seda, lana 
303 E y F Tejidos, fibras artificiales 
303 Tejidos textiles 
304 Tejidos de punto de fibras textiles, 
tejidos estrechos, encaje, 
mallas, etc. 
305 Cubrepisos, tapicerías y 








Vestuarios y accesorios 
Bolsos, adornos, cintas, 
trapos, limpiadores 
Fibras textiles y productos 
textiles 
Productos químicos orgánicos 
y conexos 
Productos químicos inorgánicos 
y productos conexos 
Productos médicos y 
farmacéuticos 
558 039 
1 068 893 
20 260 724 
3 482 229 
5 559 341 
605 633 













1 509 741 
310 552 
32 619 5.8 
159 967 15.0 
3 440 047 17.0 
426 074 
1 824 329 
154 453 


































6 512 782 
268 647 
9 779 948 
2 141 409 





1 376 598 
1 133 549 
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Cuadro 4 {continuación) 
Subgrupo de 
productos 
































502 A y B 










Resinas sintéticas, caucho y 
materiales plásticos 
Aceites esenciales y materiales de 
perfumería, preparados de tocados, 
para pulir y limpiar 




Aceites y grasas animales y 
vegetales, procesados, ácidos 
grasos, ceras de origen animal, 
vegetal o mineral 
Productos químicos y conexos 
Materiales crudos, grafito, cemento, 
piedra caliza, mármol, piedra, mica, 
asbestos, abrasivos naturales, crudos 
o procesados, incluidos diamantes 
industriales, naturales o sintéticos, 
otras piedras preciosas y semipreciosas 
Arcilla y materiales refractarios de 
construcción 
Loza para el hogar, de cerámica, 
porcelana o china, loza de barro o de 
piedra, artículos ornamentales, 
cerámica china 
Vidrio, artículos de vidrio 
Minerales y productos no metálicos 
Metales no ferrosos, mineral 
Metales preciosos, incluidos 
oro y plata 
Hierro y acero, diversos tipos y formas 
Productos relacionados con el cobre 
y aleaciones de cobre, elaborados y sin 
elaborar, desechos y chatarra 
Productos relacionados con el aluminio 
y aleaciones de aluminio, elaborados 
y sin elaborar, desechos y chatarra 
Productos relacionados con el níquel 
y aleaciones de níquel, elaborados y sin 
elaborar, desperdicios y chatarra 
Productos relacionados con el 
estaño y aleaciones de estaño, 
elaborados y sin elaborar, desper-
dicios y chatarra 
813 493 




5 873 604 
2 372 504 
3 859 783 
11 260 776 
1 151 028 
1 384 909 
895 639 
645 312 
137 427 16.9 
80 337 109 
1 393 909 
20 720 
417 575 
91 094 107 




























1 029 879 74.4 
563 895 63.0 
182 812 28.3 
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Cuadro 4 (continuación) 
Subgrupo de 
productos 

















































Productos relacionados con el plomo 
y aleaciones de plomo, elaborados 
y sin elaborar, desperdicios y chatarra 
Productos relacionados con el zinc y 
aleaciones de zinc, elaborados y sin 
elaborar, desperdicios y chatarra 
Productos relacionados con otros metales, 
aleaciones, desperdicios y chatarras 
Metales no ferrosos 
Manufacturas metálicas 
Manufacturas de máquinas y equipos 
generadores de fuerza, máquinas y equipos 
industriales en general 
Equipo de manejo mecánico 
Maquinaria agrícola y hortícola 
(excepto tractores), maquinaria de 
elaboración de alimentos 
Maquinaria de impresión y encuader¬ 
nación y sus partes 
Maquinaria textil, para lavar, 
blanquear y teñir 
Maquinaria para trabajar metales, 
máquinas herramientas 
Máquinas de oficina y equipo 
para la elaboración electrónica 
de datos 
Maquinaria para calzado, clasificación, 
moldeado, elaboración de cigarrillos, 
aparatos audiovisuales, radios, etc. 
Bolas, rodamientos, válvulas, etc. 
Maquinaria de uso industrial 
Maquinaria eléctrica, aparatos y artefactos 
Vehículos de carretera, otro equipo de 
transporte 
Metales y productos de metal 
Calzado 
Sombreros de todo tipo de material 
Guantes de fibras textiles, de caucho 
y plásticos 
Artículos para viajes, bolsos de mano 
Prendas diversas de vestir 
Lentes de contacto, lentes ópticos 
Equipo y aparatos médicos 
Instrumentos profesionales y científicos 
Relojes de pulsera y relojes 
Aparatos y equipo fotográficos 
Películas cinematográficas, discos 








20 456 490 
5 658 425 





2 268 852 
3 492 998 
1 766 375 
1 554 368 . 
19 422 526 
11 160 255 
31 776 287 





3 802 056 
779 071 
672 467 
1 187 876 
1 250 716 
1 463 403 
36 516 
10 072 509 
1 140 220 





1 206 397 
2 565 045 
857 068 
779 448 
10 480 920 
8 048 663 






































393 874 228 781 58.1 
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Cuadro 4 (conclusión) 
Subgrupo de 
productos 


















(B) / (A) 
% 
702 Aparatos y equipos de precisión 
703 Instrumentos de música, estuches y repuestos 
704 A Muebles 
704 B Coberturas de piso 
704 Muebles y coberturas de piso 
705 A Armas de fuego, municiones y cartuchos 
705 B Equipo de pesca 
705 C Bicicletas, cochecitos para niños 
705 D Equipo para deportes 
705 E Juguetes 
705 Artículos y juguetes para deportes 
706, 707, 708, Otros artículos 
709 y 710 manufacturados 
711 Obras de arte, antigüedades 
712 Manufacturas de caucho 
713 y 714 Artículos diversos 
Clasificación 7 Productos especificados, productos varios 
y no enumerados 
5 687 406 
262 852 
1 256 706 
36 059 




1 140 403 
862 303 
2 639 897 
1 642 567 
725 809 
2 784 515 
828 916 
20 178 878 













1 515 538 
141 036 

















801, 802, 803, Bienes norteamericanos devueltos, bienes 
804, 805, '806 reimportados para uso público y de las 
instituciones 
Clasificación 8 Disposición para clasificación especial 
901, 902, 903 Diversos 
904 y 905 
Clasificación 9 Apéndice a los rubros arancelarios 
4 687 375 
4 687 375 
362 945 
2 046 316 





362 945 340 709 93.9 
Clasificaciones 
1 a 9 Total 259 011948 126 788 024 49.0 
Fuente: Información proporcionada por la División de Comercio Exterior de la Oficina de Censos de los Estados Unidos. 
de "relación" tiende a aumentar con el nivel de 
elaboración/fabricación8, aspecto que se tratará 
con mayor detalle más adelante. Un gran núme-
ro de productos básicos de especial interés para 
8Esta conclusión es apoyada por las de Helleiner respec-
to de los años anteriores. El indicó que esta pauta general se 
aplicaba a las importaciones de 1977, tanto desde el Tercer 
Mundo como de los miembros de la OCDE. Como concluyó 
acertadamente, al ser iguales otras cosas, se pueden prever 
aumentos en el papel del comercio entre partes relacionadas 
a medida que avanza la industrialización en el Tercer Mundo 
y sigue aumentando la importancia relativa de su comercio de 
artículos manufacturados. Tomando en cuenta la conexión 
que vincula el grado de procesamiento con el CPR Helleiner 
concluyó que la importancia relativa de éste era, al parecer, 
mucho mayor en las importaciones provenientes de los países 
de la OCDE que las originadas en los países en desarrollo. 
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la región latinoamericana experimentaron un 
coeficiente de CPR bajísimo, como es el caso de los 
cueros y pieles, el azúcar, las bebidas, los cereales, 
las especias y las semillas oleaginosas. 
El orden jerárquico expresado en valores ab-
solutos de CPR a nivel de subagrupaciones fue el 
siguiente: petróleo, vehículos de transporte por 
carretera, maquinaria de uso industrial, maqui-
naria eléctrica, aparatos y arfectos, hierro y ace-
ro, aparatos de precisión, maquinaria generado-
ra de energía y maquinaria industrial en general, 
maquinas de oficina y de procesamiento automá-
tico de datos, etc. Los sectores manufactureros 
mencionados son aquellos en que los altos valores 
absolutos de importación iban acompañados de 
coeficientes elevados de CPR. Sólo el aluminio 
superaba la cifra de mil millones de dólares como 
producto primario. 
Por último, se puede examinar el nivel de CPR 
en los productos primarios con especial referen-
cia a América Latina y el Caribe utilizando los 
mismos datos, como se indica en el cuadro 59. En 
este ejercicio, el producto se analizó a nivel de 
siete dígitos de la TSUS, basándose en la hipótesis 
de que una mayor desagregación arroja más luz 
sobre la participación de las ENT en la comerciali-
zación internacional de productos básicos. Ade-
más, los productos individuales se agruparon y 
compararon según sus etapas de elaboración. Se 
seleccionaron los productos de exportación de 
especial interés para la región. 
Uno de los hallazgos principales de este ejer-
cicio es que en el caso de algunos productos, el 
coeficiente de CPR fue elevadísimo, como en la 
bauxita/alúmina/aluminio y el banano, mientras 
que en otros fue prácticamente inexistente como 
en el azúcar, o bajísimo como en el caso del cacao 
en grano y el café en grano. Sin embargo, si 
consideramos exclusivamente el sector de los 
productos básicos cabe concluir que aquellos de 
importancia para la región experimentaron, con 
algunas excepciones, bajos coeficientes de CPR. 
Esto parece sugerir que no son muchos los pro-
ductos básicos beneficiados con la integración 
9Debido al carácter muy detallado de la información 
contenida en los datos suministrados por la Oficina del Censo 
de los Estados Unidos, las cifras están agregadas a nivel 
regional. Respecto a las cifras arancelarias individuales y por 
países, consúltese CEPAL (1986 c, cuadro 3). 
total desde las etapas de producción hasta la últi-
ma etapa de comercialización externa. 
El análisis precedente destaca además el as-
pecto de que dentro de un grupo de productos 
básicos, salvo algunas excepciones, se observa un 
coeficiente mayor de CPR para los que tienen un 
mayor nivel de elaboración y, por ende, un 
mayor valor agregado. Se pueden proporcionar 
argumentos convincentes, por ejemplo, para las 
cadenas de productos de: i) cacao en grano/man-
teca/chocolate; ii) animales vivos/carne y prepa-
rados de carne; iii) cueros y pieles/calzado; 
iv) madera/madera en rollo/muebles; v) tabaco 
en hoja/tabaco manufacturado, y vi) algunos mi-
nerales/metales, como en el caso del cobre y el 
estaño. Cabría inferir de esto que las empresas 
industriales transnacionales practican un control 
de mercado muy efectivo en las actividades de 
elaboración secundarias donde el valor agregado 
es elevado. Esas actividades de gran valor agrega-
do suelen involucrar el uso de marcas comercia-
les, una abundante publicidad, y diversificación 
de productos, como ocurre en el caso de la mayo-
ría de los mercados de alimentos y bebidas como 
los del chocolate, el té o el café elaborados. 
El nivel de CPR en las exportaciones latinoa-
mericanas de productos básicos a los Estados 
Unidos no fue muy diferente del existente para 
las procedentes de todos los orígenes. Las excep-
ciones incluyeron productos de madera elabora-
dos, mineral de tungsteno, plomo y zinc, en que 
la cifra latinoamericana fue mayor. En el caso del 
petróleo, el coeficiente latinoamericano fue muy 
inferior al coeficiente mundial. 
Lo que cabe concluir del análisis precedente 
es que aunque el comercio intrafirma (o el CPR) 
suele hallarse en las industrias o los sectores en 
que hay un grado elevado de concentración del 
mercado, no está necesaria ni directamente co-
rrelacionado con él. Una concentración elevada 
de la producción/refinación/elaboración no sig-
nifica necesariamente un coeficiente igualmente 
elevado del comercio intrafirma (o del CPR). 
Las observaciones formuladas hasta ahora 
plantean varios interrogantes de interés, a saber: 
i) ¿Qué factores determinan altos coeficientes de 
CPR en las manufacturas y bajos coeficientes de 
CPR en los productos primarios en general?; y 
ii) ¿Qué razones hacen variar estos coeficientes 
entre diferentes productos básicos? En resumen, 
¿por qué las empresas transnacionales —comer-
Cuadro 5 
ESTRUCTURA DE LAS IMPORTACIONES ESTADOUNIDENSES DE PRODUCTOS BÁSICOS: TRANSACCION 
RELACIONADAS SEGÚN LA CLASIFICACIÓN ARANCELARIA DE LOS ESTADOS UNIDOS Y POR RE 
(Miles de dólares) 





Descripción del producto Valor total de las importa- Transacciones totales entre 































Vacuno con hueso, fresco y refrigerado 
Vacuno sin hueso, fresco, refrigerado y 
congelado 
Carne salada de vacuno 
Camarones y langostinos, sin pelar 
Cueros de vacunos, sin curtir o curtidos 




Caña de azúcar, remolacha, jarabes, 
melaza no especificadas 
Cacao en grano 
Chocolate sin azúcar 
Manteca de cacao 
Café verde 
Café tostado o molido 
Café soluble o instantáneo sin aditivos 
Jugo de naranja concentrado 
Tabaco en hoja para cigarrillos sin despalillar 
Tabaco en hebra para cigarro 
Cigarros 
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Cuadro 5 (conclusión) 
ESTRUCTURA DE LAS IMPORTACIONES ESTADOUNIDENSES DE PRODUCTOS BÁSICOS: TRANSACCION 
RELACIONADAS SEGÚN LA CLASIFICACIÓN ARANCELARIA DE LOS ESTADOS UNIDOS Y POR RE 
(Miles de dólares) 





Descripción del producto Valor total de las importa- Transacciones totales entre 






































Tabaco, manufacturado o no 
Troncos y maderas duras 
Troncos, balsa/teca, caoba y otros 
Madera dura, molduras, tallas y ornamentos 
para adornos 
Artículos de madera no especificados 
Láminas de madera dura sobre madera 
















Sillas, muebles y partes de madera 
Algodón en bruto no especificado 
Hilado de algodón sin blanquear 
Sisal y henequén, desecho 
Lana de un grosor menor de 58 elementos 
Bauxita cruda 
Oxido de aluminio (alúmina) 
Aluminio sin aleación, no elaborado 
Aleaciones de aluminio no elaborado 
Chapas y bandas de aluminio 
Petróleo crudo de 250 grados API o más 
Mineral de hierro 











































35 456 288 
454 505 
6012760 Mineral de manganeso 
6015400 Mineral de tungteno 
6021011 Plomo mineral tratado inicialmente 
6240350 Plomo sin aleación, no elaborado 
6022022 Zinc mineral tratado inicialmente 
6260200 Zinc sin aleación, no elaborado 
6023033 Cobre mineral tratado inicialmente 
6120640 Cobre si aleación, no elaborado 
6220200 Estaño si aleación, no elaborado 






































Fuente: Información proporcionada por la División de Comercio Exterior de la Oficina de Censos de los Estados Unidos. 
"Este grupo incluye 7002980, 7003515, 7003530, 7004510, 7004540, 7004560. 
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cializadoras o productoras— deciden emplear el 
comercio dentro de la empresa (o el CPR) en algu-
nos productos básicos y no en otros, en vez de 
recurrir al comercio entre empresas indepen-
dientes? 
Teniendo presente los riesgos que supone 
generalizar sobre cuestiones de esta índole, se 
puede especular que es probable que las empre-
sas transnacionales procuren absorber el comer-
cio de productos básicos bajo la forma de comer-
cio intrafirma, cuando uno o más de los siguien-
tes factores resulten apremiantes10: 
i) Los insumos intermedios sean altamente 
específicos para la empresa —en cuanto a cali-
dad, especificaciones, tecnologías—, como en el 
caso de muchos bienes manufacturados, o en el 
de la bauxita; 
ii) Las ventas de productos terminados 
exijan requisitos sustanciales de comercialización 
y posteriores a la venta, como ocurre en el caso de 
muchos productos manufacturados, y menos en 
el de los productos básicos; 
iii) El suministro de insumos intermedios co-
rra el riesgo de sufrir interrupciones. 
iv) El producto tenga una deteriorabilidad o 
almacenabilidad limitadas como ocurre con el 
banano, que requiere una coordinación muy 
precisa entre la producción y su comercialización 
a través de diferentes fronteras nacionales; 
v) La inexistencia de protección contra las 
alzas de precios, lo que permite que el aumento 
de los costos de las materias primas pueda traspa-
sarse al precio del producto final sin mucha difi-
cultad. Por ejemplo, la participación de la bauxi-
ta en el valor final del aluminio es muy baja, de 
modo que un gran aumento de su precio no 
afectará demasiado la situación del aluminio. En 
cambio, en el caso de la mayoría de los productos 
básicos, la participación del costo de la materia 
prima es alta, lo que implica un mayor riesgo y un 
nivel más elevado de intermediación, como el 
que ofrecen las comercializadoras, para reducir 
ese riesgo surgido de las bruscas variaciones de 
precios, y 
vi) El control tributario o cambiario deficien-
te que aumenta las posibilidades de utilizar la 
fijación de precios de transferencia. 
El concepto de "costos de transacción" sirve 
10algunos de estos aspectos se mencionan en Helleiner 
(1981 a, p. 54). 
para explicar las grandes diferencias de comer-
cialización entre los productos básicos y los bie-
nes manufacturados. Estos son los costos en que 
incurren las partes en un mercado para hacer 
valer sus derechos exclusivos sobre los bienes o 
servicios que se transan. R.H. Coase (1937) seña-
ló mucho tiempo atrás que la operación del mer-
cado no es gratuita, y que la internalization de 
ciertas funciones, en vez de recurrir a las transac-
ciones entre empresas independientes, es la ra-
zón de ser de fundar una empresa. La internali¬ 
zación introduce la eficiencia en esferas de la 
producción como la transacción, la contratación 
y el cumplimiento de los contratos. El costo de 
corretaje de encontrar un precio correcto, el cos-
to de definir las obligaciones de las partes en un 
contrato, el riesgo de la programación y de los 
costos de insumos conexos, y los costos relativos a 
las divisas en el caso del comercio exterior no son 
insignificantes. 
La reducción de esos costos y del riesgo y la 
incertidumbre que entrañan, justifica la integra-
ción vertical. Mediante la integración la organi-
zación puede servirse a veces del decreto admi-
nistrativo para fijar los precios internos, y puede 
controlar la producción y la comercialización de 
los productos intermedios. 
El comercio por decreto crea oportunidades 
para la maniobrabilidad de los precios. La fija-
ción de precios desleales, la discriminación en 
materia de precios y la fijación de los precios de 
transferencia son incentivos que suelen inducir 
al fabricante a la integración. En cuanto a la 
empresa comercializadora la integración consis-
tente en una red mundial representativa de filia-
les/sucursales no sólo facilita los flujos de infor-
mación sino que da mayor margen para aplicar 
dichas tácticas. 
Además del decreto administrativo, hay 
otras dos formas de hacer negocios; el mecanis-
mo de los precios y los contratos. J.C. McManus 
(1972) al tratar de describir las diversas formas 
de la actividad del comercio exterior de una em-
presa, explica que algunas dimensiones de la in-
terdependencia, aquellas en que los costos de 
transacción son relativamente bajos, quedarán 
delimitadas por el mecanismo de los precios. En 
otras, puede que los miembros del conjunto pre-
fieran delimitar sus acciones mediante acuerdos 
contractuales. Cualquiera combinación de estas 
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dos maneras de delimitar las acciones de los pro-
ductores individuales es la alternativa al estable-
cimiento de una empresa internacional. 
Junto con esta aclaración, interesa señalar 
que entre las muchas esferas del comercio de los 
productos básicos, la intermediación es más 
acentuada en la transacción de materiales cuya 
calidad y cantidad puede especificarse con relati-
va facilidad mediante un contrato. Dichos mate-
riales comprenden el algodón en rama, los cerea-
les, el azúcar, la soya y sus productos, el carbón, el 
cobre, el estaño, el caucho, la lana, etc. Además, 
Como pudo apreciarse en la sección precedente, 
los productos básicos se comercializan a través de 
una gran variedad de sistemas. Lo hacen en ope-
raciones entre empresas independientes, dentro 
del esquema intrafirma y en estructuras que 
mezclan ambos sistemas. La complejidad estruc-
tural de dicho comercio quedará confirmada con 
los ejemplos que se darán a continuación a nivel 
de cada producto. 
La mayoría de la bauxita se transa dentro del 
esquema intrafirma —unos tres cuartos de toda 
la bauxita que se extrae se refina dentro de 
sistemas corporativos11 o al menos entre partes 
relacionadas. El resto se vende en virtud de con-
tratos a largo plazo quedando sólo pequeñas can-
tidades para el mercado de entrega inmediata. 
Con la alúmina ocurre algo similar, pues sólo un 
26 a 30% se comercia fuera de los sistemas em-
presariales integrados y sólo 5 a 8% en el merca-
do de entrega inmediata (Metal Bulletin, 1986). 
Por tanto, sólo una pequeña fracción del volu-
men total que se transa se expone a —y, por lo 
tanto, responde a— las fluctuaciones del "libre" 
"Fuera de las economías de planificación centralizada, 
la industria sigue dominada por las "seis grandes": Alumi-
num Company of America (ALCOA), Alusuissie, Pechiney-
Ugine-Kuhnann, Alean Aluminum Ltd., Reynolds Metals y 
Kaiser Aluminum y Chemical Corporation. 
estos productos básicos exigen poca mantención 
o cuidado ulterior una vez que se entregan a los 
compradores respectivos. En contraste con otros 
rubros, por ejemplo, la importación de tecnolo-
gía, el costo de corretaje de encontrar el precio 
correcto y de hacer cumplir el contrato es relati-
vamente exiguo. Dentro del mismo contexto, 
W.P. Rapp (1976) sostiene que la tendencia gene-
ral del comercio exterior actual es que las gran-
des empresas comercializadoras negocien con los 
grandes productores porque la comercialización 
es mínima en cada transacción. 
mercado de entrega inmediata. Sin embargo, 
dentro del mismo grupo, el lingote de aluminio 
exhibe un precio al productor y otro en la Bolsa 
de Metales de Londres y en la Bolsa de Productos 
Básicos de Nueva York. De hecho, las cotizacio-
nes bursátiles han reemplazado el papel del pre-
cio a los productores, es decir, el de la ALGAN, que 
durante mucho tiempo se consideró el precio de 
mercado del aluminio12. 
El mineral de hierro presenta elevados niveles 
de concentración por parte de compradores y 
vendedores —como la bauxita— pero los precios 
se determinan mediante una amplia variedad de 
mecanismos, que fluctúan desde las negociacio-
nes bilaterales —sobre contratos a largo plazo— 
hasta la fijación de precios de transferencia13. 
12Uno de los factores que más han contribuido a la 
expansión de las operaciones en las bolsas de productos bási-
cos en los últimos años como en el caso del aluminio, el níquel, 
el cobre y el petróleo, ha sido las grandes oscilaciones de los 
precios a corto plazo que han hecho cada vez más difícil para 
los productores mantener sistemas estables de precios en los 
mercados mundiales. 
,3Se estima que los contratos a largo plazo abarcan 70% 
del comercio internacional de mineral de hierro. Se cree que 
los contratos a largo plazo de Europa occidental cubren un 
40% de sus necesidades de importación de este producto, 
mientras que Japón había completado ya en 1976 los arreglos 
para importar todo el mineral de hierro que necesitará du-
rante esta década (Radetzki, 1980). 
II 
La estructura del mercado y la determinación 
de los precios 
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Incluso los contratos a corto plazo, generalmente 
por un año, a menudo son renovados regular-
mente de tal manera que se establecen relaciones 
que pueden durar decenios. En este mineral, las 
empresas comercializadoras o las ramas comercializadoras de las empresas siderúrgicas son los 
principales agentes de comercialización. Se 
calcula que sólo alrededor de un tercio —o me-
nos— del comercio mundial de mineral de hierro 
se negocia en el sector "libre" del mercado inter-
nacional, es decir, sin ser cubierto por acuerdos 
especiales de comercialización (Radetzki, 1980). 
La frecuencia de los contratos a largo plazo 
en el comercio del mineral de hierro obedece a 
las cuantiosas inversiones necesarias para ex-
traerlo y a la necesidad consiguiente de tener la 
garantía de que el mineral se venderá durante 
varios años, a fin de asegurar la solvencia de la 
empresa. Los contratos negociados entre com-
pradores en la República Federal de Alemania y 
la empresa minera estatal brasileña CVRD; los ce-
lebrados entre los compradores japoneses y la 
empresa brasileña CVRD; y los suscritos entre los 
compradores japoneses y las minas australianas 
actúan normalmente como "fijadores de precios" 
para el mercado internacional del mineral de 
hierro (UNCTAD, 1984 1). 
En el caso del cobre, refinado o sin refinar, las 
exportaciones consisten principalmente en tran-
sacciones entre empresas independientes, y los 
precios de todos los contratos, ya sea a largo o a 
corto plazo, estipulan un valor relacionado con la 
Bolsa de Metales de Londres, sobre el cual rara 
vez una sola empresa de comercialización puede 
influir decisivamente. Existe un alto grado de 
integración vertical en la industria del cobre, pe-
ro salvo unas pocas excepciones la integración 
está limitada dentro de las fronteras nacionales, y 
la mayor parte del comercio internacional tiene 
lugar entre entidades independientes. Aunque 
la Bolsa de Metales de Londres y la Bolsa de 
Productos Básicos de Nueva York sólo manejan 
entre 5 a 10% del comercio total de cobre, sus 
cotizaciones representan el punto de referencia 
en que se basa un volumen mucho mayor de 
contratos de negociación de este producto. Aun-
que los precios de venta del cobre no refinado se 
basan en la Bolsa de Metales de Londres, las 
determinaciones de los costos de refinación (de-
ducciones para cubrir el costo de elaboración) 
brindan a los compradores amplias oportunida-
des de usar su poder de negociación. Los esfuer-
zos de parte de los países en desarrollo producto-
res de cobre por integrarse hasta la etapa de 
refinación pueden explicarse como su anhelo de 
superar el desequilibrio existente en este aspect . 
Pese a que han aumentado las ventas directas de 
los países en que los intereses nacionales han 
asumido el control de la comercialización1,1, una 
parte importante de sus ventas sigue manejada 
por agentes o distribuidores establecidos en los 
principales países consumidores de cobre (UNC-
TAD, 1984 h). 
Respecto al estaño, debido a que las operacio-
nes de minería y fundición han pertenecido casi 
siempre a empresas diferentes, la comercializa-
ción se lleva a cabo en un régimen de indepen-
dencia. Los productores realizan la mayor parte 
del comercio internacional de concentrados de 
estaño, ya sea directa o indirectamente, por in-
termedio de una comercializadora. Tradicional-
mente, estas empresas internacionales han reali-
zado la mayor parte del comercio en metal de 
estaño, cumpliendo allí un papel como interme-
diarias más importante que en cuanto a los con-
centrados, principalmente debido a un uso di-
versificado del estaño a nivel del consumidor 
(UNCTAD, 1984 j). Las bolsas en que se transan 
metales han tenido un papel importante en la 
determinación del precio del estaño. Sin embar-
go, debido al fracaso de varias negociaciones ten-
dientes a salvar la crisis que ha enfrentado este 
metal a partir de octubre de 1985, la Bolsa de 
Metales de Londres decidió suspender la tran-
sacción de dicho metal. Considerando el gran 
tamaño y la mayor influencia que tiene el merca-
do de la capital británica (se cree que el mercado 
del estaño en Kuala Lumpur, Malasia, represen-
ta un 20% del mercado internacional del estaño, 
mientras que la Bolsa de Metales de Londres 
tiene una influencia más directa), cabe concluir 
que este producto perdió un centro muy impor-
tante de determinación de precios. 
En cuanto al plomo y al zinc, existe una doble 
estructura de precios, compuesta por el que se 
I4CODELCO de Chile negocia su cobre directamente por 
intermedio de oficinas de venta en Londres, Nueva York y 
Sao Paulo y una red de agentes en otros mercados. Este 
esfuerzo de venta directa se refleja en que sólo entre 10 y 20% 
del cobre chileno es administrado por agentes internacio-
nales. 
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cotiza en la Bolsa de Metales de Londres y el que 
se aplica a los productores. Con respecto a este 
último, los precios que figuran en el Metal Bulle-
tin —que se publica en Londres— y en el Metal 
Week —que se publica en Nueva York— se toman 
como precios de referencia para los contratos. En 
el caso del zinc, algunos precios a los productores 
—como el vigente para los europeos— tienen 
una aplicación más amplia, lo que es especial-
mente válido para los concentrados. El precio a 
los productores de los Estados Unidos es válido 
en su propio mercado interno. En comparación 
con el plomo, los productos de zinc tienen poco 
grado de concatenación progresiva, de modo que 
su producción se vende directamente a los consu-
midores, situación que ha dado lugar a diversos 
sistemas de precios a los productores. Debido al 
predominio de esta estructura de precios, se esti-
ma que la cantidad de transacciones de zinc efec-
tivamente realizadas en la Bolsa de Metales de 
Londres es menor que la correspondiente al plo-
mo o al cobre. 
Entre los productos agrícolas, hay un grupo 
donde las condiciones de mercado parecen apro-
ximarse a las que supone la competencia perfec-
ta: existe un gran número de vendedores y com-
pradores, ninguno de los cuales puede por sí solo 
influir demasiado en el precio. Esto sería válido 
respecto de los productos básicos vendidos men¬ 
diante subasta —el te y el tabaco—, pero el precio 
de subasta puede ser influido considerablemente 
por las acciones de un número limitado de com-
pradores en gran escala. En la mayoría de los 
casos, poseen nexos de capital con las empresas 
elaboradoras más grandes del mundo de las eco-
nomías de mercado desarrolladas (UNCTAD, 
1978 a; 1984 f). Pese a lo que suele suponerse, 
estos productos encaran un alto grado de oligo-
polio, y las empresas transnacionales elaborado-
ras/manufactureras han logrado un control es-
tricto desde la etapa de producción hasta la venta 
al detalle en los principales mercados de consu-
mo. Un pequeño número de grandes empresas 
transnacipnales controla el mercado mundial 
mediante, entre otras cosas, la propiedad parcial 
o total de las plantaciones, relaciones de propie-
dad con los corredores, la concentración de su 
poder comprador en las subastas, la propiedad 
de instalaciones elaboradoras, la participación 
dominante en los principales mercados de consu-
mo, y un mayor poder de mercado mediante la 
diversificación de productos y la publicidad. En 
esta categoría de productos se incluye el banano, 
en que dichas empresas alcanzan el máximo gra-
do de integración en las actividades de produc-
ción y comercialización (FAO, 1986). 
Respecto de otros productos básicos agríco-
las (por ejemplo, café, cacao, azúcar, semillas oleagi-
nosas y algodón), las operaciones en los mercados 
de futuros tienen una particular importancia. 
Las cotizaciones en dichos mercados no sólo es-
tán muy influidas por las situaciones de la oferta 
y demanda reinantes sino también por la cober-
tura y las actividades especulativas de las entida-
des comercializadoras y productoras participan-
tes y, sobre todo, por las operaciones de compra-
venta de las grandes empresas comercializado-
ras. Todos estos productos son muy sensibles a 
las expectativas futuras, permitiendo de este mo-
do que los comercializadores con conocimiento 
"interior" obtengan ganancias desproporciona-
das. Como en estos productos el precio de la 
materia prima incide bastante en el precio al 
consumidor final, los principales elaboradores a 
fin de evitar los riesgos desproporcionados que 
significa mantener grandes existencias disponi-
bles dependen en buena medida de los comercia-
lizadores para la adquisición de las materias pri-
mas y para su cobertura en las bolsas de produc-
tos básicos. La carne, el azúcar y los cereales, 
productos que hacen frente a una gran participa-
ción de las comercializadoras en los mercados 
internacionales, están compuestos por mercados 
nacionales fragmentados en que los canales pre-
ferenciales o arreglos especiales, las barreras 
arancelarias y no arancelarias o los subsidios a las 
exportaciones y a la producción son determinan-
tes importantes de la orientación del comercio. 
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III 
Los agentes de comercialización y las características 
principales de los mercados de productos básicos 
1. Principales agentes de comercialización 
El análisis precedente parece sugerir que en el 
caso de muchos productos primarios el grueso 
del comercio mundial está a cargo de entidades 
ajenas a las empresas industriales transnacionales. 
Sin embargo, diversos estudios sobre el tema de 
la comercialización de los productos básicos des-
tacan la importancia de un número relativamen-
te exiguo de empresas multinacionales, que co-
mercian múltiples productos, y que se interpo-
nen entre los productores y los consumidores. 
Estas empresas poseen extensas concatenaciones 
regresivas y progresivas, pero su actividad prin-
cipal sigue radicada en la fase de comercializa-
ción15. Según un estudio (Chalmin, 1980), la 
mayor parte del comercio internacional de pro-
ductos básicos se encuentra en manos de unas 50 
compañías, que se clasifican como empresas co¬ 
mercializadoras antes que industriales. 
La enorme magnitud de las operaciones de 
las empresas comercializadoras internacionales y 
su control sobre el sector de los productos básicos 
queda reflejado en que en 1980, de los aproxima-
damente 980 000 millones de dólares del comer-
cio mundial de productos primarios, alrededor 
del 70 al 80% estaba controlado por las empresas 
comerciales dedicadas a múltiples productos. En 
estas cifras se incluyen 230 000 millones de dóla-
res de los 306 000 millones de dólares en expor-
taciones de petróleo crudo bajo el control de los 
gigantes petroleros del mundo; y alrededor de 
500 000 millones de dólares de los 674 000 millo-
l 5Aunque la importancia de determinados agentes varía 
de un producto a otro, cada vez es más difícil establecer una 
distinción a base de un producto debido a las actividades tan 
diversificadas de los agentes comercializadores. También se 
está poniendo borrosa la distinción entre empresas manufac-
tureras, mineras o comercializadoras debido a sus tentativas 
de diversificarse en conglomerados con una amplia gama de 
intereses, Las transnacionales manufactureras adquieren o 
establecen empresas comercializadoras, las empresas comer-
cializadoras expanden su rango de operaciones a las manu-
facturas, la banca, y toda la gama de otros servicios, y los 
minoristas adquieren intereses en las manufacturas. 
nes correspondientes al resto de los productos 
primarios, es decir, la agricultura, los minerales, 
los metales y otros combustibles bajo el control de 
las comercializadoras múltiples y las filiales de 
comercialización de las empresas transnacionales 
industriales (Clairmonte y Cavanagh, 1982). 
Entre las empresas comercializadoras trans-
nacionales las más conocidas son las sogho-shosha 
japonesas que se dedican a múltiples productos. 
Por lo general, este término se refiere a las nueve 
mayores comercializadoras del Japón, que con-
trolaban en 1985 más de 44% de las exportacio-
nes japonesas y 72% de las importaciones de ese 
país. Sus ventas totales (internas, exportaciones, 
importaciones y comercio extraterritorial) co-
rrespondientes a ese año representaban 35% del 
producto nacional bruto del país. En 1985, sólo el 
total de ventas de las nueve compañías alcanzó a 
440 000 millones. De esta cifra, 270 000 millones 
correspondían al comercio exterior (importacio-
nes, exportaciones y operaciones extraterritoria-
les). Por tanto, cabe estimar que el total de tran-
sacciones exteriores de las nueve compañías 
—135 000 millones en un solo sentido— repre-
sentaron un 7% del comercio global de ese año, 
que fue de 1.9 billones de dólares. Si se agrega a 
lo anterior las transacciones efectuadas por sus 
filiales de propiedad exclusiva y sus filiales en el 
exterior, puede concluirse que su participación 
en el comercio mundial se eleva a casi 10%. La 
Mitsui Bussan Co. —una de las dos más grandes, 
según la clasificación de la revista Forbes en 
1985—, sólo fue superada por la Royal Dutch 
Shell en la clasificación de ventas fuera de los 
Estados Unidos para ese año. Siete de las sogho-
shosha japonesas figuran entre las 10 compañías 
con mayores ventas fuera de los Estados Unidos. 
La Mitsui Bussan y Mitsubishi Shoji, las dos más 
grandes, transan 10% de las exportaciones tota-
les de los Estados Unidos (Departamento de Co-
mercio de los Estados Unidos, 1985 a). 
El tamaño y la complejidad dé este tipo de 
agentes comerciales de productos básicos pue-
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den ilustrarse también por Cargill, la empresa 
comercializadora de cereales más grande del 
mundo, un ente privado con ventas registradas 
para 1980 superiores a los 25 000 millones de 
dólares. Ha establecido una red de 140 filiales en 
más de 30 países (UNCTAD, 1981 a). Además de 
sus vastas operaciones en productos básicos, su 
rama de seguros ofrece financiamiento indivi-
dual y grupal, y sus conocimientos especializados 
abarcan los productos básicos a granel, todas las 
facetas de la agricultura, la comercialización y la 
especulación, y la logística de manipulación y 
transporte16. 
2. Algunas consideraciones conceptuales 
Las observaciones precedentes sobre la sólida po-
sición que mantienen las empresas comercial iza-doras transnacionales en el sector de los produc-
tos básicos no conducen necesariamente a la con-
clusión de que los mercados de dichos productos 
sean de una naturaleza exclusivamente competi-
tiva. La intermediación que prestan esas empre-
sas comercializadoras, aunque se catalogue de 
transacciones entre entidades independientes, 
puede aproximarse a un caso bastante diferente 
al de la situación puramente competitiva. En mu-
chos casos el mecanismo del precio postulado en 
teoría en el sistema de libre mercado no es aplica-
ble al comercio de productos básicos, cuando un 
grupo de compradores oligopsónicos enfrenta a 
un gran número de proveedores, como ocurre 
con muchos productos básicos agrícolas, o tam-
bién cuando esos compradores oligopsónicos 
confrontan a un pequeño número de vendedo-
res oligopolísticos, como ocurre con algunos de 
16Un reducido número de comercializadoras de cerea-
les que comprenden Cargill, Continental Grain, Bunge and 
Born, Louis Dreyfus, Barnac y Cook Industries, etc., controla 
un porcentaje elevadísimo del comercio mundial de cereales: 
entre 1970 y 1975 esas seis empresas realizaron hasta 96% de 
las exportaciones de trigo, 95% de las de maíz, 90% de las de 
avena y 80% de las de sorgo de los Estados Unidos. Las 
mismas compañías efectuaron también aproximadamente 
80% de las exportaciones de trigo de Argentina, 90% de las 
exportaciones de sorgo de Australia y 90% de las exportacio-
nes de trigo y de maíz de la Comunidad Económica Europea. 
En el Canadá, canalizaron la totalidad de las exportaciones 
asignadas al sector privado (20%), y una parte muy considera-
ble de las ventas del restante 80%, que se lleva a cabo por 
intermedio de la Junta Canadiense del Trigo (UNCTAD, 
1981 b). 
los minerales exportados por los países en desa-
rrollo. En estas condiciones asimétricas de mer-
cado los precios no son determinados sólo por las 
condiciones imperantes en el mercado, sino tam-
bién por el poder de negociación relativo de am-
bas partes. 
Este desequilibrio de la capacidad negocia-
dora ocurre en los casos en que un poderoso 
conglomerado comercializador representa a un 
grupo de empresas productoras o manufacture-
ras como su agente de adquisiciones o de ventas. 
En general, las grandes empresas comercializa-
doras están en situación de influir en los precios 
del mercado debido al volumen de sus adquisi-
ciones, la cuantía de su capital y su red de infor-
mación ultramoderna. Lo que los países en desa-
rrollo encaran en los mercados de productos bá-
sicos no es sólo la esctructura oligopsónica de 
mercado de las economías desarrolladas, sino 
también los grupos compradores organizados en 
forma oligopsónica. La deficiente capacidad ne-
gociadora de los países en desarrollo refleja el 
creciente poder de mercado de los agentes co¬ 
mercializadores de múltiples productos y de los 
gigantes industriales17. 
La presunción que suele adoptarse con res-
pecto a los mercados de productos básicos es que 
su funcionamiento espontáneo, en condiciones 
de competencia perfecta, es básicamente un ins-
trumento eficiente y neutral para la asignación 
de recursos y no para ser generadores de una 
estructura determinada de distribución del in-
greso. Sin embargo, el enfoque neoclásico tiene 
escasa aplicabilidad práctica al comportamiento 
17Radetzki señala que la teoría de los precios, ya sea en 
condiciones de competencia perfecta o monopolística, oligo-
polio y monopolio entre vendedores (compradores), tiene 
escasa aplicabilidad al mercado de productos básicos, ya que 
en la mayoría de los casos supone implícitamente que existe 
una competencia perfecta en el otro lado del mercado. La 
teoría de los precios sirve de poco para determinar el nivel 
monopólico/oligopólico bilateral de precios. La teoría de la 
organización industrial adolece también de la misma defi-
ciencia en el sentido de que sólo estudia habitualmente un 
lado del mercado, suponiendo implícitamente condiciones de 
competencia perfecta en el otro. Respecto a la teoría de la 
negociación, aunque ofrece una visión interesante de las acti-
tudes conductuales en los juegos de suma cero entre dos 
personas, carece de aplicabilidad al mercado de productos 
básicos donde en general hay una dependencia recíproca 
entre las entidades decisoras que operan en ambos lados del 
mercado (Radetzki, 1980). 
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de los mercados de productos básicos, pues entre 
sus principales deficiencias figuran: i) su suposi-
ción frecuente de que en ellos existe el libre acce-
so y no hay incertidumbre ni intervención 
gubernamental18 y su manera de tratar las exter¬ 
nalidades y las imperfecciones que los afectan, 
que son parte integrante del funcionamiento ac-
tual de esos mercados; ii) su dificultad para ex-
plicar por qué los mercados pasan de un desequi-
librio a otro, en una serie continua de escaseces y 
excedentes, sin alcanzar jamás una posición de 
equilibrio automático; y iii) su escasa capacidad 
para producir señales de mercado correctas y 
racionales sobre los precios futuros y la asigna-
ción de recursos (Maizels, 1984; Helleiner, capí-
tulo 2, 1981 b). 
Una de las grandes imperfecciones de! mer-
cado de productos básicos es la escasez relativa de 
información sobre el mismo. En el mundo de la 
competencia perfecta todos los participantes tie-
nen acceso pleno e igual a toda la información, y 
no existe incertidumbre respecto a las futuras 
configuraciones de precios. Pero, en realidad, los 
mercados de información son en sí bastante im-
perfectos, cuando existen, y se caracterizan por 
el monopolio u oligopolio bilateral (Helleiner, 
1981 b). La incertidumbre respecto al futuro de 
los precios, tan volátiles como son los de los pro-
ductos básicos, complica mucho más las opera-
ciones de compraventa, almacenamiento, trans-
porte y financiamiento e introduce un elemento 
especulativo en el proceso de toma de decisiones. 
Los que cuentan con más información están en 
mejor situación de aprovecharse de esta imper-
fección del mercado. 
En general, se acepta que la búsqueda de 
información posee la característica de otorgar 
rendimientos crecientes. Los costos fijos de ad-
quirir un volumen fijo o un flujo constante de 
información pueden repartirse en un volumen 
variable de transacciones. Aunque el costo mar-
ginal de suministrar información al primer usua-
18Respecto a la intervención gubernamental, interesa 
mencionar que en los últimos años los países con economía de 
mercado desarrollada han mostrado una oposición mucho 
más abierta a los convenios internacionales sobre productos 
básicos, fundándose en que interferirían con el libre funcio-
namiento de las fuerzas del mercado. Sin embargo, muchos 
productos básicos producidos y exportados por los países 
desarrollados se hallan ya sometidos a la intervención y el 
control del gobierno. 
rio es muy elevado, pues incluye todos los costos 
de buscarla, los costos marginales de suministrar-
la a los usuarios siguientes sólo incluyen el costo 
de la comunicación, que en muchos casos es exi-
guo. También es cierto que como las actividades 
comerciales suponen el arbitraje entre los cen-
tros de precios bajos y los de precios elevados, el 
número de transacciones posibles entre los cen-
tros aumentará en forma exponencial por cada 
centro adicional de información/comercializa-
ción. Esto significa que mientras mayor sea el 
número de puntos de contacto existentes, 
mayor será el potencial para hacer negocios en-
tre ellos. El mantenimiento de dichos centros 
reviste suma importancia pues la información, 
sobre todo respecto a los bienes y servicios que 
están sujetos a modificaciones constantes, es muy 
perecible. Así, para que la información tenga 
algún valor para el usuario éste tiene que incu-
rrir en gastos no sólo para adquirirla, sino tam-
bién para mantenerla y ojalá mejorarla y actuali-
zarla a través de su presencia comercializadora 
en el mercado. 
La información siempre puede ponerse a 
disposición de otro individuo sin que se elimine 
el acceso a ella del usuario actual. Esta caracterís-
tica de "propiedad pública" crea el problema de 
la apropiación de la información nueva para la 
que no existe un mercado regular. 
El conjunto de estas peculiaridades sugieren, 
como lo ha señalado K. Arrow, que la demanda 
de información es difícil de analizar en los térmi-
nos racionales que suelen utilizarse. Con fre-
cuencia el comprador desconoce el valor de la 
información; y si en realidad supiera lo bastante 
como para medirlo conocería la información en 
sí (1963, p. 947). El valor intrínseco de una infor-
mación determinada depende de cómo percibe 
el usuario su utilidad marginal, y su forma de 
evaluarla es susceptible de cambiar con el tiempo 
según las variaciones de mercado. En estas cir-
cunstancias, la coordinación o internalización 
dentro de un aparato administrativo como una 
empresa comercializadora multinacional, es de-
cir, la adquisición de información mediante sus 
filiales y oficinas nacionales/extranjeras, puede 
evitar los costos de transacción que significaría 
una negociación entre partes independientes19. 
I9EI comportamiento de una gran empresa comerciali-
zadora puede explicarse por su anhelo de proteger o explotar 
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Desde este punto de vista uno de los proble-
mas principales que contribuyen a la relativa de-
bilidad de ios agentes de comercialización del 
Tercel- Mundo, es su acceso limitado a la infor-
mación que posee el sector privado de las econo-
mías desarrolladas. La poca información que re-
ciben de las fuentes gubernamentales o de otra 
índole es inadecuada para una toma de decisio-
nes eficiente. A menos que se corrija la relativa 
debilidad de los países en desarrollo en cuanto a 
su capacidad para recopilar, filtrar y evaluar la 
información, es probable que estos países sigan 
abasteciendo con sus productos al mercado mun-
dial en las condiciones establecidas por los consu-
midores, cuya equidad estos países no pueden 
evaluar. 
La mayoría de los precios de exportación de 
los principales productos primarios del mundo 
se de t e rminan en las bolsas de productos 
básicos20. Estas bolsas suelen citarse como ejem-
plos de mercados en que existe la competencia 
perfecta y donde los precios son determinados 
por el libre juego de la oferta y la demanda de un 
determinado producto. Pero en el mundo real 
los precios bursátiles son afectados no sólo por el 
equilibrio actual entre la oferta y la demanda, 
sino también por las expectativas de la oferta y la 
demanda, por las repercusiones de los mercados 
monetarios, e incluso por la manipulación. En los 
mercados de futuros, las expectativas respecto a 
los factores económicos básicos pasan a cobrar 
más importancia y las perspectivas de un produc-
to determinado se ponderan junto con la pers-
pectiva económica más amplia y las expectativas 
de la moneda en que se cierra el trato. Para cada 
agente la fijación óptima de precios depende de 
sus propias expectativas acerca de los aconteci-
mientos futuros, sus conjeturas sobre los intere-
ses compradores y vendedores y sobre todas las 
fuerzas económicas que inciden en los precios 
futuros. Sus prácticas de compraventa dependen 
también de su posición financiera y de la utiliza-
las fallas del mercado. Por ejemplo, los servicios que suminis-
tra una Soga -Shasha contienen un gran volumen de informa-
ción, pero la falta de un mecanismo de mercado para deter-
minar su valor y su carácter de "propiedad pública" crea 
externalidades. 
20Estos productos son: trigo, maíz, soya, harina y aceite 
de soya, aceite de palma, café, cacao, azúcar, caucho, lana, 
algodón, jugo de naranja, cobre, estaño, plomo, zinc, níquel, 
aluminio, plata, oro y cada vez más, petróleo. 
ción de sus instalaciones como almacenamiento y 
transporte. En suma, en las transacciones de fu-
turos hay pocas posibilidades de imponer el re-
cargo de precios que es habitual en muchas acti-
vidades manufactureras. Los precios están siem-
pre en movimiento y este problema se agrava por 
el hecho de que la empresa vende y compra a la 
vez, de modo que se produce un conflicto de 
intereses entre ambas posiciones. 
Hay que señalar también que en la medida 
en que los contratos de compraventa sean de 
futuros y no para entrega inmediata, el agente de 
comercialización mostrará una mayor tendencia 
a que su filial o su oficina en el exterior efectúe la 
compra. Esto se debe a que si el contrato es para 
entrega inmediata y contra pago en efectivo, se 
puede eliminar el riesgo que puede plantear un 
producto dudoso, ensayando in situ una muestra 
del mismo. Así, cuando los contratos sean predo-
minantemente de futuros, el costo de la comer-
cialización independiente tenderá a elevarse, y 
las transacciones externas van a ser reemplaza-
das por la integración vertical/horizontal de la 
empresa comercializadora. 
Además, el mecanismo de determinación de 
precios en las bolsas de productos básicos adolece 
de varias rigideces de consideración: respecto a 
algunos productos hay unos pocos productores 
importantes como en el caso del estaño, el cacao y 
el café; en cuanto a otros la mayoría de la deman-
da proviene de un número reducido de grandes 
importadores, como en el caso del trigo. En otros 
casos, unas pocas comercializadoras pueden co-
brar mucha importancia en el mercado. No siem-
pre se manifiestan, pues pueden licitar en canti-
dades moderadas en diversas oportunidades o 
por conducto de varios corredores, pero si persi-
guen una política concreta en forma sostenida 
pueden influir en el mercado y alterar con ello la 
transparencia del mismo. Además, las propias 
bolsas establecen otras restricciones y distorsio-
nes. Las normas que rigen la admisión de miem-
bros de diversas categorías, comprenden requisi-
tos financieros como garantías bancarias y capital 
pagado así como cláusulas de nacionalidad21. 
La imperfección del mercado de productos 
2
'Para un análisis sintético de los problemas relativos al 
funcionamiento de las bolsas de productos básicos dentro del 
contexto de la mayor participación en ellas de los países en 
desarrollo, véase UNCTAD (1983 a). 
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básicos obedece también a las cuantiosas sumas 
de capital que es necesario invertir, para estable-
cer o ampliar las capacidades de elaboración. Las 
etapas de elaboración y comercialización están 
íntimamente entrelazadas, pues a menudo las 
posibilidades de elaborar antes de la exportación 
dependen de la capacidad para asegurarse de 
antemano mercados para el producto elaborado. 
Suele necesitarse contar con la seguridad previa 
de que hay posibilidades de mercado a fin de 
allegar los fondos de inversión necesarios, espe-
cialmente respecto de los minerales y metales 
donde hay cuantiosas sumas involucradas y se 
considera que la existencia de un compromiso de 
compra a largo plazo y otros tipos de arreglos al 
menos por un volumen considerable de la pro-
ducción, es una garantía parcial para el presunto 
inversionista. En este sentido, la gran frecuencia 
de contratos a largo plazo en el sector de los 
productos básicos significa que el mercado dista 
de ser competitivo y libre mediante el proceso de 
la subasta constante entre compradores y vende-
dores. A su vez, la índole del contrato a largo 
plazo refleja la fuerza relativa de ambas partes. 
El tipo de determinación de precios postula-
do por el enfoque neoclásico no rige tampoco 
para el sector del transporte. En muchos casos los 
fletes para los productos básicos representan 
hasta 20% de los precios cif y sus fluctuaciones y 
cambios tienen un efecto significativo sobre los 
precios, la demanda de mercado de dichos pro-
ductos, y los ingresos netos de los productores. 
Sin embargo, la estructura observada de fletes no 
refleja, en general, el verdadero costo del trans-
porte que es determinado en forma arbitraria. 
La práctica generalizada en esta actividad es 
"cobrar lo que tolera el cliente" y la medida más 
utilizada es el valor unitario por tonelada del 
producto, lo que tiene escasa relación con el siste-
ma de cobros basado en el costo marginal22. Por 
tanto, los productos de gran valor subvencionan 
a los de bajo valor y, como resultado, los factores 
de exceso de flete aumentan en forma similar a 
los aranceles. En muchos casos, la arbitrariedad 
en la imposición de cobros está relacionada con 
diferentes posiciones negociadoras de los países 
exportadores y las empresas navieras. 
En suma, en contraposición a las trayectorias 
de las teorías convencionales y a las soluciones 
22Estos aspectos se plantean en Yeats (1981). 
que ellas implican, los mercados de productos 
básicos operan en estados que distan mucho del 
equilibrio donde los impulsos espontáneos de 
autocorrección no logran imponerse. 
3. Características de las empresas 
comercializadoras transnacionales 
La razón de ser de la existencia y la expansión de 
las empresas transnacionales comercializadoras 
de múltiples productos puede hallarse en los 
propios papeles y funciones que desempeñan23: 
a saber, la minimización o la reducción de los 
riesgos inherentes a las actividades comerciales 
internas e internacionales. Los riesgos emanan 
de las fluctuaciones de la oferta y demanda de 
productos básicos así como de los tipos de cam-
bio. Como es difícil y costoso asegurarse contra 
estos factores, las empresas comercializadoras re-
ducen estos riesgos al repartirlos en múltiples 
transacciones. Si aumenta el número de produc-
tos que se comercializan, aumentará también la 
diversificación de las ventas por región geográfi-
ca y por tipos de compradores y, por ende, los 
riesgos involucrados podrán distribuirse con 
mayor amplitud. Por ende, el hecho de dedicarse 
a múltiples productos se explica por su anhelo de 
aprovechar su efecto reductor de riesgos, prove-
niente de las ventajas de la escala y la diversifica-
ción. Una cartera amplia no sólo de productos 
básicos sino también de mercados geográficos, 
compensada por grandes líneas de productos 
manufacturados y servicios, contrarresta las 
grandes variaciones de ingreso por concepto de 
un producto determinado. 
El riesgo en la fluctuación de los tipos de 
cambio baja cuando la transferencia neta de efec-
tivo, mediante convenios de compensación —co-
mo se hace en la liquidación de cuentas intrarre-
gionales o interbancarias— constituye sólo una 
fracción de las transacciones totales. Por sus ca-
racterísticas, una empresa comercializadora de 
importaciones y exportaciones puede comprar y 
vender en monedas locales, con lo que reduce las 
operaciones en diferentes monedas a una frac-
ción de los volúmenes totales. 
La amplia diversificación geográfica de mer-
cados y de productos aumenta la posibilidad de 
23Para una síntesis de estos temas, véanse Yamamura 
(1976), Young (1978) y Roehl (1983). 
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generar operaciones de trueque o de comercio 
compensado. A diferencia de una empresa que 
maneja un solo producto básico, la comercial iza-dora múltiple puede actuar, por ejemplo, como 
importador de artículos manufacturados a cam-
bio de una exportación de productos primarios, 
o viceversa. Una clientela grande, a la que una 
compañía atiende en exportaciones e importa-
ciones, le permite intervenir en mercados con los 
que un productor no tiene relaciones directas. 
Asimismo, la actual escasez de crédito ha aumen-
tado la necesidad de concertar arreglos confor-
me a un esquema en que los compradores obli-
guen a los vendedores a comprometer mercados 
para exportaciones equivalentes al valor en mo-
neda dura de los bienes adquiridos24. 
Otra característica de las comercializadoras 
transnacionales es la magnitud de sus operacio-
nes financieras y su reconocida solvencia, que 
depende a su vez de su capacidad para reducir 
los riesgos de las transacciones y aprovechar las 
economías de escala cuando utilizan su capital. 
Así, a menudo estas empresas pueden funcionar 
como proveedoras o garantizadoras de crédito, o 
dedicarse a comerciar con una variedad de ins-
trumentos financieros más bien que con dinero 
efectivo. Durante 1982, los créditos concedidos 
por las nueve mayores sogo-skosha a sus clientes 
ascendieron a 58 100 millones de dólares mien-
tras que recibieron más de 44 100 millones de 
dólares en préstamos de instituciones bancarias 
(Sogo-shosha Nenkan, 1984). 
Otra función importante es su capacidad pa-
ra reducir los "costos de transacción". Ello com-
prende los costos de recopilar/elaborar/filtrar la 
información acerca de oportunidades de merca-
do, perfiles económicos, negociaciones y cumpli-
miento de contratos, situación de servicios de 
transporte, etc. Cabe señalar, a modo de ejem-
plo, que la "producción" de información sobre 
oportunidades de mercado—los precios y la ubi-
cación de vendedores y compradores, su capaci-
dad crediticia, etc.— incluye los costos de reunir 
24Según el Consejo Nacional de Comercio Exterior de 
los Estados Unidos, el número de países que requieren algu-
na forma de comercio compensado aumentó de 28 en 1979 a 
88 en 1984. La misma organización informa que 8% de las 
exportaciones estadounidenses son objeto actualmente de 
comercio compensado —47% en el caso de la industria ae¬ 
roespacial. 
y difundir tales datos. Sin embargo, dichos costos 
son fijos, e independientes del uso que se hace de 
la inf rm ción. Por consiguiente, esto señala la
existencia de economías de escala en las activida-
des de recopilar información y también la dismi-
nución de los costos de búsqueda por unidad de 
información a medida que se expande el tamaño 
del mercado. 
En la esfera del transporte, las empresas co-
mercializadoras, aunque no suministren necesa-
riamente medios propios pueden reducir el costo 
por unidad de mercadería mediante la coordina-
ción de las fechas y lugares de embarque y del 
espacio de carga. Los costos de transporte tam-
bién se reducen debido a las instalaciones y arre-
glos efectuados en los puertos de origen y desti-
no. Tales obras tienen como se sabe grandes cos-
tos fijos, pero pequeños costos marginales. Des-
pués de la inversión primaria, los exportadores 
consiguen flexibilidad para organizar y progra-
mar sus embarques de modo que mejoren sus 
operaciones de acumulación de existencias y de 
comercialización. 
Como se sabe que los japoneses y los euro-
peos dependen en gran medida de este tipo de 
comercializadoras y que Estados Unidos avanza 
paulatinamente hacia la expansión de su sector 
comercializador mediante la adopción de un me-
canismo comercial más dinámico y diversifica-
do25, una forma de impedir la intensificación del 
control que ejercen las empresas transnacionales 
en los mercados de productos básicos podría ser 
la creación de empresas homologas o el fortaleci-
miento de las comercializadoras existentes en la 
región de América Latina y el Caribe. En el con-
texto de las economías en desarrollo, este tipo de 
organización comercializadora puede concebirse 
como un medio efectivo para combatir las defi-
ciencias de los mercados de productos básicos, en 
particular referente a los siguientes aspectos: i) 
fortalecimiento de la influencia comercial frente 
a las empresas transnacionales; ii) fortalecimien-
to de sistemas de información comercial más in-
dependientes; iii) establecimiento de un fondo 
25La aprobación, el 8 de octubre de 1982, de la ley sobre 
las empresas comercializadoras de exportaciones de los Esta-
dos Unidos, ha significado introducir las prácticas de la em-
presa comercializadora japonesa y, sobre todo, aprovechar 
los potenciales que las empresas recién creadas podrían aca-
rrear para el comercio compensado. 
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común de necesidades de importación y de ven-
tas de exportación que fortalezcan la posición 
negociadora; iv) aprovechar las ventajas de las 
economías de escala sobre todo en materia de 
transporte marítimo, manipulación de la carga a 
1. Asociaciones de productores 
La incapacidad de los países del Tercer Mundo 
para controlar las diversas etapas de la cadena de 
comercialización y su posición subordinada con-
siguiente reflejan el poder de las empresas trans-
nacionales, un conjunto de empresas que contro-
lan las finanzas, la producción, los mercados, el 
transporte, la tecnología, la información, etc. El 
desarrollo de una fuerza eficaz que contrarreste 
tal concentración de poder dependerá en buena 
medida de las acciones que puedan adoptar los 
países en desarrollo a nivel de gobierno. Sin em-
bargo, sería difícil por cierto que los recursos y el 
grado de acción coordinada necesarios para 
competir con esos centros de poder económico 
provinieran de empresas pequeñas, competiti-
vas, nacionales y privadas. Habiendo reconocido 
esto, se ha llegado a la conclusión de que median-
te acciones coordinadas conjuntas, el Tercer 
Mundo o la región podrían lograr una mayor 
participación y modificar paulatinamente, en su 
propio beneficio, las reglas del juego que rigen 
las operaciones de esos mercados. 
La constatación precedente ha conducido en 
los dos últimos decenios a la creación de muchas 
asociaciones de productores y exportadores, ya 
sea a nivel regional o internacional. Sólo respecto 
de los productos básicos agrícolas se pueden 
identificar más de 15 asociaciones de producto-
res-exportadores de importancia internacional 
(FAO, 1984). No obstante, el examen del desem-
peño de las asociaciones internacionales y regio-
nales de productores revela, en general, que no 
han logrado alcanzar su objetivo principal, ya sea 
por falta de apoyo apropiado de los países que las 
granel y almacenamiento; v) coordinación de las 
acciones destinadas a superar las medidas restric-
tivas y proteccionistas adoptadas por los países 
industrializados, y vi) amplificación del comercio 
compensado en el plano regional y subregional. 
crearon, o porque algunos productores impor-
tantes se han abstenido de hacerse miembros. 
Las políticas divergentes y a veces las estrategias 
contrapuestas perseguidas por los países produc-
tores en forma individual han tenido efectos de-
letéreos en los mercados internacionales de pro-
ductos básicos. 
En el caso del CIPEC (Consejo Interguberna-
mental de Países Exportadores de Cobre), los 
esfuerzos conjuntos tampoco han estado a la al-
tura de las expectativas. Los ocho países miem-
bros, que en conjunto representan aproximada-
mente 40% de la producción mundial, han tendi-
do a la búsqueda de los beneficios económicos de 
corto plazo en vez de fomentar el logro de un 
ingreso real más estable dentro de una perspecti-
va a más largo plazo. Por ejemplo, a mediados de 
la década de 1970 cuando se sostenían conversa-
ciones sobre un posible acuerdo cuprero como 
parte de la Conferencia sobre Cooperación Eco-
nómica Internacional y dentro del Grupo de Ex-
pertos Intergubernamentales convocados por la 
UNCTAD, el Gobierno de Chile decidió unilateral¬ 
mente no adherir a la reducción de 15% de la 
producción convenida previamente por la reu-
nión extraordinaria de ministros del CIPEC. ES 
más, el Gobierno de Chile puso en marcha un 
programa de expansión de la producción (Man-
ner, 1979, pp. 89-95). Esta medida de parte de 
Chile no sólo redujo el precio internacional del 
cobre sino que actuó también como un freno 
interno sobre las actividades del CIPEC, pues re-
dujo la organización al nivel de un expectador 
pasivo de los acontecimientos en los mercados 
mundiales e impidió que se celebraran conversa-
IV 
Experiencias de las entidades latinoamericanas 
de comercialización de productos básicos 
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ciones en la UNCTAD destinadas a establecer un 
sistema de estabilización de precios" (Martner, 
1979, p. 95). 
En vista de sus ambiciosos planes de inver-
sión para expandir la producción, y dado que su 
costo de producción es el más bajo, la estrategia 
chilena parece ser expandir su capacidad, pese a 
la plétora mundial. Uno de los objetivos princi-
pales del CIPEC, que es promover la armonización 
de las decisiones y políticas de sus miembros, en 
relación con la producción y la comercialización 
del cobre, ha tenido poco éxito. 
Respecto al estaño, el Brasil con su produc-
ción en rápido crecimiento y un potencial aún 
mayor para el futuro —en 1985 pasó a ser el 
segundo productor más grande del mundo de 
este metal después de Malasia— al no ingresar a 
la Asociación de Países Productores de Estaño 
(APPE) ha socavado la capacidad de esa organiza-
ción para estabilizar el mercado. Brasil, que tam-
poco es miembro del Consejo Internacional del 
Estaño, ha venido incrementando su mercado 
mundial a un ritmo asombroso, a expensas de 
otros que han estado tratando de instituir algu-
nos mecanismos de comercialización ordenados. 
Los países no miembros de la APPE aumentaron 
su producción cuando los países de la APPE ha-
bían reducido su oferta de estaño al mercado 
mundial de 194 000 toneladas en 1981 a 125 000 
toneladas en 1983. Estas movidas "asesinas" no 
sólo reprimen las iniciativas de los miembros, sino 
que dejan además en los países desarrollados 
consumidores una imagen de incoordinación en-
tre los países productores en desarrollo26. 
Aunque no es una asociación de producto-
res, la crisis que encara el Consejo Internacional 
del Estaño implica el fracaso de los esfuerzos 
colectivos para tratar de reducir la producción. 
El Consejo procuró absorber, durante un perío-
do prolongado, la producción mundial exceden-
te, particularmente con el nivel de banda de pre-
cios artificialmente elevados. El equilibrio entre 
la oferta y la demanda se logró a expensas de una 
26Ultimamente, Brasil ha decidido cooperar con la APPE 
y reducir las exportaciones de estaño a 21 000 toneladas 
desde marzo de 1987 hasta febrero de 1988. Esto debería ser 
un elemento decisivo para la meta que se ha fijado la APPE de 
exportar 105 000 toneladas como máximo a fin de obtener 
un repunte de los precios mundiales y reducir las existencias 
internacionales. 
reserva en constante crecimiento. No cabe duda 
que uno de los factores negativos que llevaron a 
este resultado fue el rápido aumento de la pro-
ducción proveniente de algunos países no miem-
bros del Consejo como Brasil y China. 
Otra asociación de productores de minerales 
de carácter internacional es la Asociación Inter-
nacional de la Bauxita (IBA), creada en 1974, e 
integrada por Australia, Ghana, Guinea, Guya-
na, India, Indonesia, Jamaica, la República Do-
minicana, Sierra Leona, Suriname y Yugoslavia. 
Sus objetivos principales son: i) fomentar el desa-
rrollo ordenado y racional de la industria de la 
bauxita, la alúmina y el aluminio en los países 
miembros; ii) garantizar a los socios rendimien-
tos justos y razonables en la explotación, el proce-
samiento y la comercialización de la bauxita y sus 
productos, y iii) salvaguardar los intereses de sus 
miembros en relación con una industria que en-
frenta un alto grado de control por parte de las 
empresas transnacionales27. 
No obstante las posibilidades de su poder de 
negociación, su principal instrumento de política 
son los precios mínimos, sobre la base de la bauxi-
ta estándar. Este sistema da a los miembros un 
buen margen de libertad sin compromisos vincu-
lantes, siempre que vendan la bauxita por enci-
ma y no por debajo del precio recomendado. 
Pero, las empresas transnacionales o los países 
productores de bauxita no siempre se han ateni-
do a tales precios. Según la prensa especializada, 
dichas empresas han considerado a la IBA como 
un tigre de papel, por su incapacidad para po-
nerse de acuerdo sobre cuestiones fundamenta-
les como la política de fijación de precios. (Latin 
American Commodities Report, 1982). 
Ya en el plano regional, cabe observar varios 
casos de asociaciones de productores cuyo fun-
cionamiento se ve seriamente menoscabado por 
la falta de solidaridad, coordinación y voluntad 
política de salvaguardar el interés a largo plazo 
de la industria respectiva. 
La Unión de Países Exportadores de Banano 
(UPEB) constituye un ejemplo muy ilustrativo. El 
27La importancia potencial de esta Asociación se refleja 
en algunas cifras globales. Los once países integrantes repre-
sentan 72% de las reservas mundiales posibles de bauxita; 
75% de la producción mundial de bauxita y 45% de la alúmi-
na, respectivamente; y representan además el 90% de las 
exportaciones mundiales de bauxita. 
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poder negociador potencial del grupo, compues-
to por ocho miembros (Colombia, Costa Rica, 
Guatemala, Honduras, la República Dominica-
na, Nicaragua, Panamá y Venezuela), y creado 
en 1984, que representa 17% de la producción 
mundial y 50% de las exportaciones mundiales, 
se ha visto disminuido desde un comienzo por la 
decisión del Ecuador de permanecer fuera de 
este acuerdo regional. El Ecuador representa 15 
a 20% de las exportaciones mundiales de esta 
fruta. 
En cuanto a la comercialización, la séptima 
reunión de ministros de la UPEB, celebrada en 
1976, decidió establecer la rama comercial de la 
entidad, bajo la forma de una empresa multina-
cional encargada de la comercialización y el 
transporte de la fruta y otros productos conexos 
de los miembros, a fin de contrarrestar el control 
de las empresas transnacionales en estas esfe-
ras28. La iniciativa se materializó en 1977, cuan-
do representantes de Colombia, Costa Rica, 
Honduras y Panamá crearon la Compañía Co¬ 
mercializadora Multinacional del Banano, S.A. 
(COMUNBANA). Esta empresa se concibió y se con-
sidera como el instrumento ejecutivo de la políti-
ca de comercialización de la UPEB y está abierta a 
la participación de todos los integrantes de la 
organización. 
Cabe destacar que a la COMUNBANA le fue 
imposible cumplir sus objetivos cuando los 
miembros de la UPEB se negaron a comprarle sus 
embarques. En el punto máximo de sus operacio-
nes, sólo pudo manejar, principalmente debido a 
la falta de fruta, un cargamento de banano men-
sual, mientras se pensaba que los compradores 
en los mercados de importación tradicionales ne-
cesitarían envíos semanales de la fruta. Desde el 
contrato original con Yugoslavia en 1978 hasta 
1981 inclusive, comercializó una cantidad equi-
valente sólo a 0.5% a lo sumo del total del comer-
cio mundial anual del banano. Por tanto, el de-
sempeño deprimente de la COMUNBANA obedeció 
2HLas empresas transnacionales más prominentes en es-
te rubro son United Brands, Castle and Cooke (una Filial de la 
Standard Fruit) y Del Monte (R.J. Reynolds). Estas tres em-
presas controlan casi el 100% de las exportaciones de bananos 
de Costa Rica, Guatemala, Honduras y Panamá, y un porcen-
taje importante de las de Colombia (60%) y del Ecuador 
(40%). Por otra parte, se estima que las entidades nacionales 
de esos países comercializan el 35% del banano producido en 
Centroamérica, Colombia y Ecuador. 
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a la actitud no comprometida de los países miem-
bros. La COMUNBANA todavía existe en el papel, 
pero ha dejado de funcionar. 
La falta de apoyo de los países que crearon 
una organización de cooperación regional queda 
también de manifiesto en el caso de la Empresa 
Multinacional Latinoamericana de Fertilizantes, 
S.A. (MULTIFERT). La empresa, con sede en Pana-
má, se formó en 1980 como una entidad comer-
cial, bajo los auspicios del Sistema Económico 
Latinoamericano (SELA), con el propósito de co-
mercializar los fertilizantes a fin de garantizar el 
suministro de estos productos hacia y desde la 
región y facilitar su venta en terceros mercados, 
aprovechando la mayor capacidad de negocia-
ción que le otorgaba la consolidación de la oferta 
y demanda. 
Aunque el desempeño de este organismo ha 
sido significativo —hasta febrero de 1984 se ha-
bía transado un total de 129 millones de dóla-
res— ha distado mucho de satisfacer las expecta-
tivas originales de las naciones fundadoras. Las 
cifras de transacción proyectadas para 1980, 
1982 y 1985 habían sido, por ejemplo, de 155 
millones de dólares, 400 millones de dólares y 
545 millones de dólares, respectivamente, lo que 
habría significado que MULTIFERT habría comer-
cializado 30%, 60% y 70% en esos años de las 
compras totales de los 11 miembros del Comité 
de Acción del SELA (CEPAL, 1984 a). La explica-
ción de esta gran diferencia entre las cifras 
proyectadas y la realidad hay que buscarla no 
sólo en las aspiraciones excesivamente ambicio-
sas sino también en la falta de compromiso políti-
co de los países miembros que la crearon. De los 
11 miembros del Comité, sólo 8 suscribieron el 
acuerdo que creó la MULTIFERT. Además, la baja 
demanda de importaciones estuvo vinculada a la 
inconsecuencia de aquellos accionistas —sobre 
todo de las empresas estatales— que decidieron 
no canalizar sus operaciones a través de MULTI-
FERT. La situación se volvió más compleja cuando 
el gobierno peruano, un país miembro que había 
sido el promotor de esta organización, liberalizó 
la importación de fertilizantes y la Empresa Na-
cional de Comercialización de Insumos (ENCI) de 
este país perdió sus principales atributos de mo-
nopolio del Estado. Venezuela eliminó también 
el monopolio estatal de VENFERCA. Como puede 
observarse, además de la propia ineficiencia ha-
bía una inestabilidad funcional que conspiraba 
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contra el desempeño sostenido de la organiza-
ción multinacional. 
Dentro de la cooperación regional para la 
comercialización de productos básicos, la expe-
riencia del Grupo de Bogotá (denominado poste-
riormente Pancafe, S.A.)29 resulta ilustrativa, 
pues ha demostrado cuánto puede influir en el 
mercado internacional el poder de mercado de 
los productores cuando se adoptan y ejecutan 
algunas acciones concertadas. Pese a su breve 
existencia, el elevado nivel de precios del café 
registrado en 1978/1979y 1979/1980 fue atribui-
ble en gran parte a la intervención de mercado 
efectuada por este Grupo. Las estimaciones con-
servadoras indican que el Grupo pudo mantener 
el precio por lo menos un 10% por encima del 
nivel habitual durante dichos períodos. Debido a 
la insistencia de los Estados Unidos y de otros 
miembros del Convenio Internacional del Café 
en que se liquidara el Grupo como condición 
previa para revivir el Convenio, los líderes de los 
países latinoamericanos decidieron optar por la 
utilización de las cláusulas económicas del conve-
nio como mecanismo de defensa de los precios en 
lugar de las acciones conjuntas del Grupo. Sin 
embargo, los esfuerzos regionales dejaron a los 
países productores en una posición negociadora 
mucho más aceptable para suscribir un nuevo 
acuerdo e impulsación a los Estados Unidos a 
adoptar una posición más receptiva, en particu-
lar, sobre los rangos de precios que se nego-
ciaron. 
El examen del desempeño previo de varias 
asociaciones internacionales y regionales en la 
esfera de los productos básicos indica que ha sido 
muy inferior a sus aspiraciones originales. Aun-
que han hecho aportes provechosos, sobre todo 
en la esfera de la recopilación y difusión de la 
información, han tenido poco éxito respecto a la 
necesidad apremiante de controlar la oferta y 
coordinar las decisiones de comercialización. Es-
tas asociaciones no han logrado la estabilización 
de precios o algún esquema de comercialización 
ordenada sobre la base de la retención de la ofer-
ta por parte de los productores. Los intereses 
29E1 objetivo del grupo, compuesto por Brasil, Colom-
bia, Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, México y 
Venezuela, era establecer, administrar y explotar una empre-
sa comercializadora del café y con ese fin adquirir, vender, 
manejar y comercializar el producto. 
creados en el seno de las asociaciones, la escasa 
capacidad financiera de los productores para 
apoyar en forma colectiva la retención de la ofer-
ta, la incapacidad para soportar los efectos de 
dicha retención sobre su economía nacional (por 
ejemplo, sobre el empleo o los ingresos de divi-
sas), y el hecho de que algunos países no se inte-
graran a los grupos (por ejemplo, el Ecuador no 
es miembro de la UPEB), han socavado bastante la 
posición negociadora de esas organizaciones en 
los foros internacionales. Gran parte de la culpa 
por el desempeño insatisfactorio de las asociacio-
nes de productores recae en la falta de una per-
cepción real de los intereses comunes y de con-
fianza colectiva entre los países productores. 
2. Organizaciones de comercialización 
estatales (OCE) 
La mayoría de los países se dedican a algún tipo 
de comercio estatal y los latinoamericanos no son 
la excepción. En el decenio de 1970, según una 
estimación basada en documentos del GATT y 
otras fuentes, se señala que a escala mundial la 
proporción del comercio estatal en las exporta-
ciones era de 20 a 25% en Nueva Zelandia, de 10 
a 15% en Australia, de 8 a 14% en los Estados 
Unidos y de 9 a 11% en el Canadá; mientras que 
en las importaciones la proporción era de 18 a 
20% en el Reino Unido, de 18 a 24% en Francia y 
de 8 a 10% en el Japón (Kostecki, 1978). Con 
respecto a América Latina, se estima que cerca de 
40% de las importaciones totales son compras 
gubernamentales y este porcentaje se acrecienta 
en el campo de la energía y de los alimentos 
(Ondarto y Correa, 1982; ALADI, 1985). Según 
un estudio de la UNCTAD sobre la década de 1970, 
se observa que en siete de los ocho países estudia-
dos —Argentina, Brasil, Jamaica, México, Perú, 
Uruguay y Venezuela— 10% o más de las impor-
taciones o exportaciones, o ambas, estaban en 
manos de firmas productoras o comercializado-
ras estatales (UNCTAD, 1978 b). 
Es una observación generalizada, y confir-
mada en un documento de la CEPAL {CEPAL, 1986 
c), que la naturaleza y estructura de las OCE en la 
región son limitadas. Las entidades comercial iza-doras en gran escala son empresas de propiedad 
estatal entre las cuales las más importantes son 
los productores y distribuidores de petróleo y sus 
subproductos. Entre estos se incluyen Yacimien-
tos Petrolíferos Fiscales (YPF, Argentina), Petro-
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bras (Brasil), Petroperú (Perú), Petroven (Petró-
leos de Venezuela S.A.) y ANCAP (Administración 
Nacional de Combustibles, Alcohol y Portland, 
Uruguay). El predominio de estas firmas refleja 
la importancia relativa del petróleo en el comer-
cio total de la región. Sin embargo, en los produc-
tos básicos, excluido el petróleo, la penetración 
de las OCE en los mercados mundiales no es eleva-
da, sea desde el punto de vista del volumen o de 
la diversificación de los productos que manejan. 
La participación de COBEC (Companhia Brasilei¬ 
ra de Entrepostos e Comercio), que solía citarse 
como una de las OCE más influyentes en la región, 
se ha reducido a un nivel casi insignificante: en 
1984 representó el equivalente a 0(07% del total 
de exportaciones nacionales. Interbras, una filial 
comercializadora de la empresa petrolera estatal, 
Petrobras, otra OCE influyente en la región, re-
presentó ese mismo año aproximadamente el 3% 
de las exportaciones totales del Brasil, sin men-
cionar sus exportaciones de productos básicos 
(CACEX, Banco do Brasil, 1985)30. 
Se dice que algunas OCE latinoamericanas 
han logrado un alto nivel de comercio directo. 
Sin embargo, debe reconocerse que aunque uno 
de los objetivos principales es prescindir de los 
servicios de intermediación de proveedores y co-
rredores y aumentar las exportaciones e impor-
taciones directas, en muchos casos su participa-
ción en el comercio exterior del país aún supone 
la presencia de otros agentes económicos, princi-
palmente extranjeros. A manera de ejemplo, en 
el caso de las importaciones de alimentos la ENCI 
del Perú suele limitarse a aceptar y seleccionar 
ofertas en forma de licitaciones de los proveedo-
res internacionales, quienes son los que efectúan 
realmente la transacción. Esto dista mucho de ser 
lo que se llama comercio directo. Más bien lo que 
ocurre es que la participación de la empresa esta-
tal sólo agrega otra etapa de intermediación. 
Un objetivo común a todas las OCE es el forta-
lecimiento del poder de mercado, sobre todo en 
La COBEC se estableció para competir con las poderosas 
comercializadoras dedicadas a la comercialización de la soya y 
se ocupaba de una serie de productos básicos agrícolas, inclui-
do el café. Sin embargo, en 1981 la COBEC sólo exportó café 
por un valor de 32 millones de dólares, frente a las exporta-
ciones totales nacionales ascendentes a 1 500 millones de 
dólares. El impacto de Interbras también fue insignificante, 
pues sólo representó 2% de las exportaciones totales de café 
en grano. Las cifras provienen de UNCTAD (1983 b). 
el plano internacional. En cuanto a las exporta-
ciones, algunos de los principales cometidos que 
se les encomiendan, en particular a las OCE del 
Tercer Mundo, son la adquisición y comercializa-
ción de productos que son la fuente principal de 
ingresos de divisas, la diversificación de los mer-
cados de exportación y la promoción de produc-
tos para las empresas pequeñas y medianas. Los 
inconvenientes que surgen cuando varios miles 
de productores de determinado producto com-
piten entre sí en los mercados internacionales, 
pueden subsanarse mediante alguna forma de 
comercialización coordinada y/o la centraliza-
ción de las compras de exportación. Con respec-
to a las importaciones el objetivo suele ser obte-
ner precios y condiciones más favorables me-
diante la centralización de las compras y garanti-
zando el suministro estable de importaciones 
esenciales. Estos objetivos vinculados con el sec-
tor externo están correlacionados con los inter-
nos, entre los cuales los más importantes son el 
sostenimiento de los precios y la política de distri-
bución, la integración del comercio exterior a la 
planificación central, la recaudación de ingresos 
fiscales y las consideraciones sanitarias y de con-
trol estratégico. 
La razón de ser de las OCE incluye también 
otros argumentos como que el gobierno puede 
mejorar la posición negociadora del país utilizan-
do su posición de negociación emanada de las 
exportaciones de otros productos o de su capaci-
dad de importar31. Asimismo, las políticas de 
exportación aplicadas a niveles de gobierno son 
más susceptibles de tener la posibilidad de modi-
ficar las políticas comerciales de otros gobiernos. 
Un monopolio explotado por el Estado podría 
estar en mejor posición para entrar en tratos con 
otras OCE en negociaciones bilaterales/multila-
terales32. Además, en la comercialización se re-
31
 Un buen ejemplo lo contituiría Brasil, que ha pasado a 
ser uno de los países que más utilizan el comercio compensa-
do en el mundo. La empresa estatal Interbras ha logrado 
saldar cuando menos la mitad de sus compras de petróleo, 
que representan aproximadamente 50% de la cuenta de im-
portaciones del país, medíante el suministro de alimentos y 
productos manufacturados a los productores de petróleo 
(Carey y McLean, 1986, p. 459). 
32La percepción cada vez mayor de la importancia del 
comercio compensado de parte de los gobiernos de los países 
en desarrollo condujo, por ejemplo, a la Asociación Interna-
cional de Organizaciones Comerciales Estatales de los países 
en desarrollo a establecer un servicio de referencia sobre las 
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quiere cierta forma de cooperación guberna-
mental en los casos en que la rentabilidad privada 
de ingresar a nuevos mercados o de iniciar el 
comercio de nuevos productos son inferiores al 
rendimiento social real. En este caso los gobier-
nos están más dispuestos a considerar el elemen-
to de externalidad. Esto regiría en el caso que 
hubiera el deseo de romper con los vínculos co-
merciales tradicionales. Los pedidos volumino-
sos agregados en el plano nacional en virtud de 
un monopolio estatal disminuyen también el cos-
to de adquisición, transporte, uso de espacio de 
almacenamiento y facilitan la sistematización de 
los procedimientos de importación33. 
Se puede considerar que las OCE de las regio-
nes en desarrollo son un medio eficaz de aumen-
tar el bajísimo nivel del comercio intrarregional 
de productos básicos. En términos de valor, las 
exportaciones intrarregionales latinoamericanas 
de productos básicos representan sólo 15%, 
mientras que más del 65% de las exportaciones 
de dichos productos se destina a las economías de 
En general, la región latinoamericana por sí sola 
o en conjunto con otras regiones del Tercer 
Mundo, no ha podido desarrollar mecanismos 
alternativos o perseguir los objetivos que ha veni-
do buscando en las negociaciones internaciona-
les con los países consumidores. Por ejemplo, los 
países de la región no han logrado aplicar siste-
mas de regulación de la oferta que podrían haber 
tenido un efecto importante sobre el nivel de 
precios. Asimismo, el funcionamiento de una 
asociación de productores prosperará única-
mente cuando exista el marco institucional apro-
piado, una percepción real de los intereses co-
munes y una confianza colectiva entre los países 
productores. Dentro de esa perspectiva, los paí-
ses de la región deberían lograr su máxima credi-
prácticas de comercio compensado y los planes para iniciar 
programas destinados a enseñarle a los representantes de la 
OCE las tácticas de negociación y las prácticas de contratación 
dentro del contexto del comercio compensado. 
33Para un análisis de estos puntos, véase Kostecki (1978) 
y Sauliners(1981). 
mercado desarrolladas. En materia de importa-
ciones el comercio intrarregional de productos 
básicos llega sólo a 30% (CEPAL, 1986 b). En vista 
de este desequilibrio los países latinoamericanos 
poseen un gran potencial —sin ir en desmedro 
de las exportaciones extrarregionales— de au-
mentar su comercio recíproco de productos bási-
cos. Tomando en cuenta el enorme poder adqui-
sitivo de los gobiernos —se reitera que cerca de 
40% del total de las importaciones latinoamerica-
nas corresponden de una forma u otra a adquisi-
ciones gubernamentales— la expansión del co-
mercio intrarregional mediante las OCE existen-
tes o de reciente creación ofrece un ámbito y 
oportunidades considerables para la coopera-
ción regional. Asimismo, el fortalecimiento de 
entidades comercializadoras como las OCE podría 
incrementar sobremanera las corrientes comer-
ciales hacia otras regiones en desarrollo donde se 
prevea el mayor crecimiento de la demanda 
mundial de la mayoría de los productos básicos 
producidos en la región. 
bilidad como entidad negociadora mediante el 
establecimiento de acciones cooperativas regio-
nales como punto de partida para elaborar sus 
posiciones negociadoras. Además, si hubiera una 
verdadera percepción de los intereses comunes, 
no sería siempre necesaria la tutela de los países 
consumidores para garantizar el cumplimiento 
de las cuotas de exportación o de medidas análo-
gas para apoyar los precios. 
En vista de que América Latina representa 
una proporción elevada de la producción y las 
exportaciones mundiales de muchos productos 
básicos, las asociaciones regionales de producto-
res deberían participar en forma más activa en 
las esferas de la comercialización, ya sea tomando 
sus propias iniciativas en dichas esferas o trans-
formándose en coordinadoras más eficaces de las 
políticas de comercialización entre los países 
miembros. Lo anterior no excluye la posibilidad 
de que se transformen en empresas comercializa-
doras multinacionales. 
Pese a que su impacto sobre la economía 
Conclusiones 
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nacional ha sido menor de lo previsto en un 
comienzo, si se considera que la posición negocia-
dora relativa del comprador versus el vendedor 
juega un papel decisivo en la determinación de 
precios, las OCE pueden ser un instrumento apro-
piado para concretar y ejercer el poder de merca-
do, sobre todo para los países en desarrollo, para 
contrarrestar el dominio de los sistemas de co-
mercialización por los agentes de los países desa-
rrollados. Mediante este instrumento, la impor-
tación de ciertos productos podría vincularse a la 
exportación de un conjunto de productos bási-
cos, a fin de conseguirles un precio más estable y 
remunerativo. En el entorno económico actual 
en que se hallan inmersos los países latinoameri-
canos habrá muchas probabilidades de que la 
concentración de las ventas y las compras a nivel 
de gobierno deje en mejor pie a los formuladores 
de políticas para contrarrestar las medidas pro-
teccionistas crecientes que los afectan. Se consi-
dera que las OCE son también un instrumento 
efectivo para aumentar el comercio intrarregio-
nal de productos básicos y para ampliar y facilitar 
diversos sistemas de comercio compensado con 
países dentro y fuera de la región. 
Los gobiernos latinoamericanos constatan 
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